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RESUMEN

La presente investigacion tiene por objetivo comprobar la correlacion
existente entre el comercio electronico y gestion de ventas de la empresa
Inversiones Aura Peru S.A.C., Lima 2022. El tipo de investigacion es aplicada por
que cuenta con un marco tedérico, de nivel explicativo por que trata de demostrar
que la variable uno tiene relaciéon con la variable dos. El disefio de la investigacion
es de tipo no experimental de corte transversal al no presentar manipulacion por
parte del investigador y transversal por que los instrumentos se aplicaron con un
corte en el tiempo. La poblacion estd conformada por clientes de la empresa
Inversiones Aura Peru S.A.C. con un total de 90 clientes. La muestra esta
conformada por 73 clientes, a quienes se le aplico el cuestionario como técnica de
recoleccion de datos. Con la informacion obtenida se realizara la validez del
constructo y la confiabilidad del instrumento, utilizandose el Paquete Estadistico
para las Ciencias Sociales (SPSS). Empleando el estadigrafo no paramétrico Rho
de Spearman. Existe evidencia suficiente para concluir una relacion significativa
positiva entre las variables comercio electrénico y gestion de ventas en la empresa
Inversiones Aura, 2022, segun la prueba de correlacion de Spearman = 0,666 (***p
= 0,000), se concluye que existe correlacion positiva, fuerte y significativa entre las

variables.

Palabras clave: Comercio electronico, gestion de ventas, eficiencia,

compras, nivel de seguridad.

vii



ABSTRACT

The objective of this research is to verify the existing correlation between
electronic commerce and sales management of the company Inversiones Aura Peru
S.A.C., Lima 2022. The type of research is applied because it has a theoretical
framework, at an explanatory level because it tries to Prove that variable one is
related to variable two. The research design is of a non-experimental cross-sectional
type as it does not present manipulation by the researcher and cross-sectional
because the instruments were applied with a cut in time. The population is made up
of clients of the company Inversiones Aura Pertd S.A.C. with a total of 90 clients.
The sample is made up of 73 clients, to whom the questionnaire was applied as a
data collection technique. With the information obtained, the validity of the construct
and the reliability of the instrument will be carried out, using the Statistical Package
for the Social Sciences (SPSS). Using Spearman's Rho nonparametric statistician.
There is sufficient evidence to conclude a significant positive relationship between
the variables e-commerce and sales management in the company Inversiones Aura,
2022, according to the Spearman correlation test = 0.666 (***p = 0.000), it is
concluded that there is a positive correlation, strong and significant between the

variables.

Keywords: Electronic commerce, sales management, efficiency, purchases,

security level.
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I. INTRODUCCION

En el ambito mundial nos ha sido un afio dificil, lleno de retos, y complicaciones
para muchas personas, las familias se han visto obligadas a estar en confinamiento
debido a la pandemia del Covid-19, debido a esto el comercio electronico se ha
convertido en una necesidad de toda empresa 0 negocio, que busca oportunidades,
dandole al vendedor como al comprador, comodidad, agilidad, facilidad de pago,
evita el desplazamiento, filas, aglomeraciones, significando una optimizacion de
tiempo y reduccién de costos, sin dejar de lado que el servicio de delivery se ha
convertido mas que en una oportunidad de venta, que una necesidad.

A nivel nacional el comercio electronico en tiempo de pandemia, ha tenido
una notable evolucion debido al confinamiento y a las prohibiciones de
transitabilidad que se presentaron, es por ello que era indispensable que las
empresas cuenten con un medio electronico para llegar al cliente es decir paginas
web, redes sociales etc. convirtiéendose en un medio eficaz para realizar negocios,
tanto asi que una empresa 0 negocio realiza ventas a cualquier parte del pais sin
la necesidad de tener una tienda fisica en dicho lugar. EI comercio electrénico en
Pert movié US$ 4 mil millones en el 2019, registrando un crecimiento del 31%, las
tasas mas altas de la region. No obstante, todavia ocupamos el sexto lugar en
Latinoamérica en cuanto al volumen de ecommerce, afirmo Helmut Caceda, CEO
de la cAmara Peruana de Comercio Electronico (CAPECE).

A nivel local las empresas, buscan la estabilidad dentro del mercado
empresarial, planeando estrategias y medidas que les permita mantenerse durante
un largo periodo, enfrentandose a las exigentes demandas por parte de los clientes;
para ello fue necesario convocar personal capacitado en el tema de dominio en
redes sociales y publicidad digital siendo determinante para el desarrollo de la
empresa, fortalecer el nivel de rentabilidad del negocio y lograr mas asertividad en
la toma de decisiones.

El comercio electronico en Perd gener6 US$ cuatro mil millones en 2019,
registrando un incremento de 31%, el mas alto de la regidén. Sin embargo, adn
ocupamos el sexto lugar en América Latina en términos de volumen de comercio
electronico, dijo Helmut Céceda, director general de la Camara Peruana de
Comercio Electronico (CAPECE).



El comercio electrénico (E-Commerce), en este tiempo de pandemia ha sido
una oportunidad de venta para toda empresa, ya que, mediante su pagina web,
Facebook, Linio, mercado libre, etc. Podrian ofrecer sus productos y acercarse mas
al cliente.

Desde el 15 de marzo del afio 2020, el mundo y el Peri cambio su estilo de
vida y rutinas de actividades cotidianas, esto debido a la pandemia Covid 19, que
nos llevo a una situacion de confinamiento social, situacion que hasta la fecha nos
mantiene en una constante zozobra, que debido a su presencia vivimos una nueva
normalidad, afectando a empresas publicas y privadas, personas de todas las
edades y condicion social y originando una desestabilizando en la economia del
planeta. Debido a ello las formas de trabajo y de comercio cambiaron abruptamente
generando nuevas oportunidades de negocio.

Asi mismo, la presente investigacion tiene como finalidad dar a conocer la
relacion existente entre las variables comercio electrénico y gestion de ventas; en
la empresa Inversiones Aura Perd SAC, Lima 2022.

Para tratar esta situacion problematica es necesario plantear el siguiente
problema general ¢ Cual es la relacion entre el comercio electronico y la gestion de
ventas de la empresa Inversiones Aura Perd SAC, Lima 20227?; asi mismo los
problemas que se desprenden son: ¢Cual es la relacién entre la eficiencia y
flexibilidad en la gestion de ventas de la empresa Inversiones Aura Pera SAC,
Lima 202272, ¢, Cual es la relacion entre la compra y venta en la gestion de ventas
de la empresa Inversiones Aura Pert SAC, Lima 20227?, ¢, Cual es la relacién entre
nivel de seguridad en la gestion de ventas de la empresa Inversiones Aura Perud
SAC, Lima 20227.

En el objetivo general de la investigacion; se busca determinar la relacién
entre el comercio electronico y la gestion de ventas de la empresa Inversiones Aura
Perd SAC, Lima 2022, bajo este objetivo general podemos decir, los objetivos
especificos son: Determinar la relacién entre la eficiencia y flexibilidad en la
gestion de ventas de la empresa Inversiones Aura Perl SAC, Lima 2022.
Determinar la relacion entre la compra y venta en la gestion de ventas de la
empresa Inversiones Aura Perd SAC, Lima 2022. Determinar la existente relacion
entre el nivel de seguridad en la gestion de ventas de la empresa Inversiones Aura
Peru SAC, Lima 2022.



También se plantea la hipétesis general, que en este caso seria: Existe
relacion significativa entre el comercio electronico y la gestion de ventas de la
empresa Inversiones Aura Perl SAC, Lima 2022. Asi mismo se plantea las
hipotesis especificas: Existe relacion significativa entre la eficiencia y flexibilidad
en la gestiébn de ventas de la empresa Inversiones Aura Peri SAC, Lima 2022.
Existe relacién significativa entre la compra y venta en la gestion de ventas de la
empresa Inversiones Aura Pert SAC, Lima 2022. Existe relacion significativa entre
el nivel de seguridad en la gestion de ventas de la empresa Inversiones Aura Peru
SAC, Lima 2022.

Esta investigacion se justifica de forma préctica, porque permite solucionar
en la empresa, ciertas situaciones, causa mas relevante. Se justifica a nivel tedrico
porque se sostiene de las teorias actualizadas entorno al comercio electrénico y a
la gestion de ventas. En esta justificacion, la metodologia de la investigacion es
aplicada, por los instrumentos que ayudaran a recolectar la informacién y finalmente

en cuanto a la justificacion social, esta repercutird en el @mbito de los clientes.



Il. MARCO TEORICO

Para desarrollar la presente investigacion es necesario revisar antecedentes
nacionales como internacionales con la finalidad de dar soporte a los hallazgos que
se desprenden de los resultados. Tenemos los antecedentes nacionales
considerando que las investigaciones tratan a las variables a trabajar; en esta linea
tenemos a Campo (2019) en su investigacion cuya finalidad que la variable gestion
de ventas se relaciona con la participacion de una empresa; llegando a la
conclusiéon que se relacionan ya que el nivel de correlacion fue de 0,789 y el grado
de significancia fue menor al 5%, margen de error permitido. Asimismo, Vladimir
(2018) estudia la relacion de las variables el comercio electronico como herramienta
estratégica y la internacionalizacion de la empresa Agroexportadora del norte chico
concluyendo que se relacionan de manera moderada ya que el coeficiente de
correlacién es 0,511 y el grado de significancia es menor al margen de error
permitido. En la misma linea de investigacioén Avalos (2021) en su estudio realizado
se buscé determinar la relacion entre ambas variables, para lo cual se realizé un
enfoque cuantitativo y tipo de estudio aplicado, con un disefio no experimental,
transversal y no experimental de correlacién. La poblacién de estudio incluy6 a
33002 empresas textiles, de una muestra de 37 empresas con algun tipo de
comercio electrénico. Para ello, se aplicé el coeficiente de correlacién de Spearman
a los resultados de la aplicacion de dos cuestionarios. Todas las correlaciones
estudiadas fueron altamente significativas, con valores de p inferiores a 0,01. En
concreto, la correlacion entre la dimension "plataforma web" y la variable "actividad
comercial" fue de 0.382, lo que implica un tipo de correlacién directa, de bajo o bajo
nivel. Esto significa que, cuando la plataforma del sitio web de una empresa textil
mejora, su negocio también aumenta, aunque esta relacion es débil, por lo que es

comprensible que otras variables afecten el proceso.

También tenemos Mucha (2018) para los efectos del articulo, obtener el titulo
de doctor, posgrado, comercio electronico y relacion existente con el nivel de ventas
de las PYMES manufactureras de calzado, en la provincia de Trujillo, niveles de
ventas de los pequefios y medianos fabricantes de calzado de la provincia de
Trujillo. Se desarrolla desde el punto de vista de la correlacién descriptiva con un



enfoque cuantitativo que considera dos variables. Las pequefias y medianas
empresas en este campo enfrentan varios problemas econémicos, como la baja
produccion de calzado, el aumento del costo de las materias primas y los
suministros, los precios competitivos, etc. El disefio de este estudio aplicado es no
empirico, descriptivo con correlacion cuantitativa. Como técnica de investigacion,
la investigacion se utliza para determinar los objetivos de investigacion
establecidos. La conclusion es que el sistema de ventas de las pequefas y
medianas empresas productoras de calzado en la provincia de Trujillo no es
rentable y que la herramienta de comercio electronico beneficiard sus ventas
ahorrando costos y tiempo, estimulara la produccién y aumentara sus ventas. Se
puede observar que el 71% de las pequefias y medianas empresas de calzado
estdn muy de acuerdo con la adquisicion del curso de capacitacidbn en comercio
electrénico, el 15% esta de acuerdo y solo el 3% no esta de acuerdo. En la misma
linea de investigacion tenemos a Soler (2022) en su estudio realizado tuvo como
problema de investigacion el comercio electronico, se tuvo como objetivo
determinar si influye el comercio electrénico con la finalidad de mejorar el marketing
digital de las empresa privada - Peru, centrados en conocer el nivel de influencia
de las dimensiones existentes del comercio electrénico y el marketing digital. Se
empled dentro de la metodologia, un enfoque cuantitativo, no experimental de nivel
explicativo, realizando una encuesta a 291 clientes como muestra. Segun los
hallazgos, se determin6 que el comercio electronico influye en el marketing digital,
asi como por parte de sus componentes (Caracteristicas del consumidor,
Caracteristicas de la empresa, Infraestructura del sitio web, Interaccion).
Concluyendo que cuanto mejor sea el comercio electrénico por parte de la empresa
privada, llegara a incidir de manera positiva en su marketing digital. De acuerdo con
la investigacion se establece que el comercio electronico en relacion a las
caracteristicas de la empresa es regular al 43%, luego le sigue, deficiente al 40% y
eficiente al 17%, indicando que casi todos los usuarios, perciben que de manera
regular las caracteristicas de la empresa son buenas y pueden confiar, asi como

gue consideran que tiene regular reputacion.

En cuanto a los antecedentes internacionales tenemos Cordero (2018)

gue concluy6 en que el avance de las herramientas tecnolégicas de la informacién



y de la comunicacion, junto con importantes inversiones en el sector informético,
han convertido a Internet en una herramienta de negociacion fundamental en la que
la compraventa se desarrolla en un escenario técnico-digital. Considerando que el
82,81% compro en linea, mientras que el otro penso, el 5,55% no comprd porque
no confiaba en el proceso. El 52% de los usuarios considera importante aumentar
la publicidad electrénica. Estos datos ayudan a desarrollar estrategias efectivas que
pueden ser implementadas por diferentes empresas en funcion de los perfiles de
los consumidores y los avances tecnoldgicos. Asimismo, Gudifio (2018) concluy6
en que el sistema de compra se hace de forma individual y les interesa la compra
online que hay un catalogo en la empresa, aunque no confian absolutamente en
comprar online y si quieren lo hacen. Como resultado, el 59,3 % de los clientes con
menos de un afio de comercializacion de zapatos LIWI dijeron que estaban listos
para comprar en linea, mientras que los clientes con mas de un afio de
comercializacion dijeron que estaban listos para comprar el 74,1 %, por lo que la
gente pregunta cuanto comprar. Asimismo, Bullemore y Cristobal (2021) en su
articulo concluyo, que la crisis creada por la Covid-19 ha supuesto un cambio
importante, en la forma en que los consumidores y las empresas realizan su
proceso de compra, en un mayor descenso de las actividades comerciales y de las
organizaciones de reparto, en este caso el impacto de la crisis actual en las
actividades comerciales de varias empresas. En los tres meses observados, marzo,
abril y mayo, encontramos que las selecciones totales oscilaron entre el 76% vy el
85,9%. Podemos ver que en marzo -y el primero de la crisis- las opciones
"mejoraron moderadamente” y "aumentaron significativamente" en un total de
14,67%. En cambio, en julio, tras cuatro meses de crisis, subieron un 17,81% en
total. De acuerdo con un analisis comparativo de medias mediante la prueba t de
Student para marzo y mayo, no se observo evidencia de una diferencia significativa

en el tiempo para el impacto en la empresa.

Asimismo, Sigmond (2018) en su articulo sustento que las negociaciones del
tratado para el libre comercio en américa del norte (TLCAN) da una coyuntura para
incorporar el tema del comercio electronico, teniendo la oportunidad de instaurar un
modelo para abordar el comercio electrénico en posteriores acuerdos comerciales.

Asimismo, Hernandez y Mendoza (2018) sustentd que la comercializacion



electronica busca hacer observar en los clientes las prerrogativas de éste, los
peligros y problemas que lleva al cliente conseguir un producto en linea y de qué

forma se podrian identificar los riesgos que se pueda presentar para evitarlas.

Malca (2001) menciona que el comercio electrénico se refiere a cualquier
tipo de transaccion comercial, es decir, cuando las partes interactian
electronicamente, en lugar de en contacto directo. Un concepto mas amplio y
preciso de e-marketing es: el uso de la tecnologia informatica y de
telecomunicaciones, para equilibrar transacciones de productos o servicios entre
empresas del sector publico o privado. También nos dice que la eficiencia y
flexibilidad, permite a las empresas operadoras ser mas eficientes y flexibles en sus
operaciones internas, tanto en produccién como en operaciones, Como una mayor
conectividad con proveedores y clientes al responder mas rapido a las necesidades
de los clientes. Del mismo modo sostiene que la compra y venta, permite comprar
por Internet o vender articulos eléctricos es relativamente sencillo. En otras
palabras, sus clientes existentes podran comprar desde la comodidad de su hogar
y dejarlos decepcionados en casa, lo que fortalecera su lealtad, al descubrir que
ahora comprar el producto que compraban regularmente es mucho mas facil. En lo
gue respecta a nivel de seguridad, todos los datos que viajan por Internet, y en
particular la informacion de las empresas, crédito de sus clientes, es interceptarle y
si no esta debidamente encriptada, es decir, protegida, podria ser utilizada de mala
forma en su perjuicio.

Rayport (2003) argumenta que el comercio electronico se define como un
intercambio mediado tecnol6gicamente entre diferentes partes (individuos,
organizaciones o ambos). Para Laundon y Guercio (2010) el comercio electrénico
es el uso de internet y la web para hacer negocios. Se trata de transacciones
comerciales entre organizaciones e individuos.

Fernandez, Rios y Sanchez (1997) desde la teoria de la eficiencia, podemos
decir que la capacidad que alguien o algo tiene disponible para lograr un
determinado efecto (RAE, 2001) medira la capacidad o calidad de accion de un
sistema 0 una entidad economica para lograr un objetivo especifico, minimizando

el uso de recursos”.



Bueno (2001), Blanchard (2000), Nickell, Nunziata y Ochel (2002) a partir de
la teoria de la flexibilidad, se afirma que ésta es el resultado de cambios en el
contexto econdémico general. Estos autores argumentan que las economias estan
fuertemente reguladas por politicas internas orientadas al mercado, alto
proteccionismo hacia las empresas estatales y politicas de gasto publico como
mecanismo de creacion de empleo, debido al alto costo de la deuda y al elevado
namero de empresas nacionales, que, aunque han creado muchos puestos de
trabajo, son muy ineficientes. Todas estas medidas, inicialmente incrustadas en el
éxito econémico y social de los paises durante dos décadas, han llevado a su
declive. La solucién propuesta es nuevamente transformar el modelo econémico en
la direccion de mejorar la competitividad y abrir la economia.

Johnston y Marshall (2009) nos ensefian que la gestion de ventas
empresarial esta cambiando. Una variedad de fuerzas conductuales, tecnolégicas
y gerenciales estan impulsando estos cambios, cambiando radical e
irrevocablemente la forma en que los vendedores entienden, planifican y realizan
su trabajo. Las fuerzas conductuales incluyen el aumento de las expectativas de
los clientes, la globalizacion del mercado y la clasificacion del mercado interno;
fuerzas tecnoldgicas, incluida la automatizacion de la fuerza de ventas, oficinas de
ventas virtuales y canales electrénicos, y fuerzas de gestion involucradas en la
transicion a funciones de ventas de marketing directo subcontratadas mas alla de
la sustitucion y ventas y marketing unificados, también hace mencién sobre la
formulacion, donde los programas de ventas deben tener en cuenta los factores del
entorno que enfrenta la empresa. Los ejecutivos de ventas organizan y controlan
planes para actividades de ventas individuales y los integran con otros elementos
de la estrategia de marketing de la empresa. También nos dice en la fase de
aplicacion, conocida también como implementacion, implica seleccionar a los
vendedores adecuados, asi como plantear y realizar politicas y operaciones que
guiaran los esfuerzos hacia las metas deseadas y en la fase de evaluacion y control
involucra el desarrollo de metodologias con el fin de observar y valorar el
desempeiio de la fuerza de ventas. Si el desempefio no es satisfactorio, la
evaluacion y el seguimiento permiten realizar ajustes en el programa de ventas o

en su aplicacion.



Bancoldex (2010) hace mencién que para tener un buen gerente de ventas
se debe tomar en consideracion todas las fuerzas de la organizacion, ya que es

fundamental e indispensable para lograr los objetivos de ventas.



[ll. METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion

La presente investigacion realizada fue de tipo aplicada, segun su finalidad,
pues tiene como intencion la mejora de la calidad de vida de los clientes y aportar
con un conocimiento nuevo, es de corte transversal, considerando que el
instrumento se aplic6 en un solo momento de la investigacion, es de enfoque
cuantitativo pues se basa en una estadistica. Para Hernandez, Fernandez y
Baptista (2014) sustenta que la formulacion de una hipétesis y el recojo de
informacion de la data considerando el que corresponde para el estudio estadistico,
los mismos que son la base de como se sostiene la hipétesis, es asi que de esta
manera se definen patrones que sostienen los fendmenos en investigacion. Ranjit
(2011) sostiene que los estudios basados en datos cuantitativos son mas
especificos, al estar bien estructurados, por contar con una certificacion la cual le

otorga de validez y confiabilidad, siendo asi mas factible para definir y reconocer.

Este trabajo cuenta con un disefio no experimental, pues las variables no
seran modificadas, segun su alcance es correlacional, pues relaciona dos variables
para medir similitudes y diferencias (Sousa, Driessnack y Costa, 2007) propone que
el siguiente disefio es descriptivo y correlacional es decir son tesis en las que se
explica las relaciones existentes entre las variables en cuestion, comercio

electrénico y la gestion de ventas.

M

Descripcién del esquema:
M = Trabajadores

R = Relacion o correlacion
V1 = Comercio electrénico
V2 = Gestidn de ventas
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3.2. Variables y operacionalizacion

Para todo trabajo de investigacion es obligatorio tener claro los conceptos de
cada una de las variables mencionadas. En lo que respecta a Comercio Electronico
Malca (2001), sustentd que el e-commerce electrénico se define como la forma de
intercambio comercial donde el vendedor y el comprador interactian
electrobnicamente, sin ningun contacto fisico y desde cualquier lugar del pais. En el
caso de la variable Gestion de Ventas Johnston y Marshall (2009) sostiene que la
gestion de ventas esta atravesando por enormes cambios. Donde los diferentes
agentes conductuales, tecnoldgicas y administrativas estan promoviendo e
impulsando estos cambios, que de una u otra manera alteran, el ritmo en que los
vendedores ejecutan y aplican estrategias de venta. Las fuerzas tecnoldgicas
consideran la sistematizacion la direccidbn de ventas, las agencias virtuales de
ventas y los medios electrénicos de ventas, y las fortalezas administrativas implican
un giro en direccion de marketing directo, el outsourcing de las labores de ventas y
la unién de las de ventas labores y de marketing. Por tanto, las fusiones de ambos
criterios han dado a conocer mayor informacion al publico, y generar mas

rentabilidad a la empresa.

3.3. Poblacién, muestra, muestreo y unidad de analisis

Para este estudio se consideré como poblacion universal a los clientes de la
empresa Inversiones Aura Perd SAC que fueron un total de 90 clientes.

Segun los autores Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) manifiestan que
la muestra empleada en la investigacion es en esencia, viene a ser un subgrupo de
la poblacion con la que se trabaj6. Es un subconjunto de componentes que
pertenecen a ese grupo descrito en sus caracteristicas, la cual llamamos
poblacion.

Los resultados nos indican que para obtener una muestra idénea con un nivel
de confianza superior al 95% y un margen maximo de error del 5% de 90 clientes
como poblacién universo, se debe practicar la encuesta a una poblacion o tamafio
muestral de 73 clientes.

Considerando el tamafio promedio de la muestra se ha empleado el método
probabilistico en el cual se aplicé la formula, la cual es aceptada por lo general para
100,000. poblaciones menores.
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Sustituyendo:

_ (0.5).(0.5).(1.96)2.90
"~ (0.05)2.(90—1)+(0.5).(0.5).(1.96)2

~ (0.25) . (3.8416) .90
1= 10.0025) . (89) + (0.25). (3.8416)

_ 86.436
"~ 1.1829

n

n=73p.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Para este trabajo de investigacion, se aplicO una encuesta, es decir un
instrumento preliminar, empleando una base de datos de 73 clientes. El instrumento
de investigacidén que se utilizé fue un cuestionario a escala Likert para evaluar las
variables e indicadores. Es asi que los datos correlacionados arrojan un resultado.
Es decir, estos tienen un mejor aporte en el analisis de las variables. En este criterio
mencionamos también a Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) sustentan,
siempre es relevante desarrollar instrumentos de medicion los cuales ayuden a
registrar datos referentes a las variables en cuestion de esa forma ofrecer
mediciones mas precisas del estudio en curso. Es asi que, en toda investigacion
las encuestas se consideran siempre como una herramienta, empleada para la
recoleccion de datos, considerado el método mas usado dentro de diversos

estudios de investigacion cientifica de enfoque cuantitativos (Bhattacherjee, 2012).

3.5. Procedimientos

Una vez definidos los antecedentes, se definio la poblacién y se determina
la metodologia que se aplicara, para ello se elaboraron los instrumentos los cuales
se adaptaron segun la investigacion, se recolectaran datos y se suele aplicar un
cuestionario de las variables, comercio electrénico y gestion de ventas, los cuales
fueron siempre sometidos a una evaluacién, para la respectiva certificacion de

validez y confiabilidad.
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3.6. Métodos de analisis de datos

Se hace referencia a una metodologia descriptiva, en la cual se aplica una
distribucion numérica, para ejecutar un correcto analisis de la informacién obtenida,
se ejecutara sobre una base de datos precisa y confiable, y el analisis desarrollado
desde la perspectiva del método cuantitativo efectuado por el software.
Considerando los procesos se aplicaran para revisar la data en cuestion. Los datos
que den como resultado se veran reflejadas en las tablas y figuras que
corresponden a las variables. La estadistica que sera procesada, permitirda usar el
coeficiente Rho de Spearman en el analisis de cada uno de los resultados y
determinaran una prueba precisa de hip6tesis para comprobar lo que llamamos
relacion presente entre las variables en estudio.

En el analisis de datos de la presente se aplico un andlisis de caracter
descriptivo que permiti6 medir los niveles tanto de las dimensiones como de las
variables. Podemos decir que faculta el analisis inferencial, es decir mediante la

correcta aplicacion del coeficiente de Rho de S. en la sustentacion de la hipétesis.

3.7. Aspectos éticos

En la presente, se cumplieron los procesos determinados por la empresa en
cuestiéon, respetando las orientaciones pertinentes de la guia habilitada por la
universidad César Vallejo, aplicando y considerando la norma APA, en esta ocasion
se aplicé la encuestas de forma andnima, es asi que se compartiran los respectivos
cuestionarios a los clientes de Lima y provincias, los mismos que aportaran con sus
respuestas en la aplicacion correcta de los instrumentos de investigacion, los
mismos que se realizaran respetando todos los protocolos pertinentes de
bioseguridad y de distanciamiento social, segun la coyuntura actual de pandemia
por la COVID 19.
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V. RESULTADOS

Andlisis descriptivo de la variable Comercio Electronico
Tabla 1

Tabla de frecuencia de la V1

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Regular 11 15,1 151 151
Bueno 31 42,5 42,5 57,5
Muy bueno 31 42,5 42,5 100,0
Total 73 100,0 100,0

Se observé en la tabla 1, percepcién de los consumidores de la organizacion
Inversiones Aura Perl en 2022, encuestados sobre comercio electrénico, para el

42,5% es de nivel muy bueno, el 42,5% en nivel bueno y el 15,1% en nivel regular.

Analisis descriptivo de dimensiones de Comercio electronico
Tabla 2
Tabla de frecuencia D1, D2, D3.

D1: Eficiencia 'y D2: Compray D3: Nivel de

flexibilidad venta seguridad

n % n % n %
Regular 15 20,5% 5 6,8% 16 21,9%
Bueno 26 35,6% 46 63,0% 27 37,0%
Muy bueno 32 43,8% 22 30,1% 30 41,1%

Se observo en la tabla 2, resumen de niveles y rangos de las dimensiones de la
variable e-commerce, en la apreciacion de los consumidores de la empresa
Inversiones Aura Peru en 2022, encuestados sobre dimensién eficiencia y
flexibilidad, para el 43,8% es de nivel muy bueno, el 35,6% en nivel bueno y el
20,5% en nivel regular, dimensién compra y venta para el 30,1% es de nivel muy

bueno, el 63% en nivel bueno y el 6,8% en nivel regular y dimension nivel de
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seguridad para el 41,1% es de nivel muy bueno, el 37% en nivel bueno y el 21,9%

en nivel regular.

Andlisis descriptivo de la variable Gestion de ventas
Tabla 3

Tabla de frecuencia de la V2

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Regular 13 17,8 17,8 17,8
Bueno 31 42,5 42,5 60,3
Muy bueno 29 39,7 39,7 100,0
Total 73 100,0 100,0

Se observo en la tabla 3, percepcion de los compradores de la empresa en
mencion, encuestados sobre gestion de ventas, para el 39,7% es de nivel muy

bueno, el 42,5% en nivel bueno y el 17,8% en nivel regular.

Tabla 4
Tabla de contingencia de la relacion existente entre comercio electronico y Gestion
de ventas en la empresa Inversiones Aura Peru 2022.

V2: Gestion de ventas

Regular Bueno Muy bueno Total

V1: Comercio  Regular Recuento 6 5 0 11
electrénico % del total 8,2% 6,8% 0,0% 15,1%
Bueno Recuento 7 18 6 31
% del total 9,6% 24,7%  8,2% 42,5%
Muy bueno Recuento 0 8 23 31
% del total 0,0% 11,0% 31,5% 42,5%
Total Recuento 13 31 29 73

% del total 17,8% 42,5% 39,7% 100,0%
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Recuento

Fegular Bueno IMuy bueno

V1: Comercio electronico

Figura 1. Tabla cruzada de comercio electronico y gestion de ventas.

Vz.

Gestiﬁ.n de

ventas

B Regular
B Bueno
] Muy bueno

En la tabla 4 y figura 1, se aprecia la conexidén existente entre comercio electronico

y gestion de ventas segun la percepcion de los compradores de la empresa

Inversiones Aura Peru en el periodo 2022.

Tabla 5
Tabla de contingencia D1y V2.

V2: Gestion de ventas

Regular Bueno

Muy bueno Total

D1: Eficiencia 'y Regular Recuento 8 7 0 15
flexibilidad % del total 11,0% 9,6% 0,0% 20,5%
Bueno Recuento 5 15 6 26
% del total 6,8% 20,5% 8,2% 35,6%
Muy bueno Recuento 0 9 23 32
% del total 0,0% 12,3% 31,5% 43,8%
Total Recuento 13 31 29 73
% del total 17,8% 42,5% 39,7% 100,0%
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V2
Gestion de
ventas

[ Regular
B Bueno
20 M 1viuy bueno

15

Recuento

10

Fegular Bueno Ivuy bueno
D1: Eficiencia y flexibilidad

Figura 2. Tabla cruzada de eficiencia y flexibilidad y gestiéon de ventas.

En la tabla 5 y figura 2, se aprecié la conexién existente entre dimension eficiencia y
flexibilidad y ventas segun la percepcion de los compradores de la empresa en mencion.

Tabla 6

Tabla de contingencia existente entre D2 y V2.

V2: Gestion de ventas

Regular Bueno  Muy bueno Total

D2: Compray venta Regular Recuento 4 1 0 5
% del total 5,5% 1,4% 0,0% 6,8%
Bueno Recuento 6 30 10 46
% del total 8,2% 41,1% 13,7% 63,0%
Muy bueno Recuento 3 0 19 22
% del total  4,1% 0,0% 26,0% 30,1%
Total Recuento 13 31 29 73
% del total 17,8% 42,5% 39,7% 100,0%
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Recuento

Fegular Bueno

D2: Compra y venta

Ifuy bueno
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[ Regular
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[ 1 Tuy bueno

Figura 3. Grafico de barras de la tabla cruzada de compra y venta y gestion de ventas.

En la tabla 6 y figura 3, se aprecié la conexion existente entre dimensién compra y venta y

gestion de ventas segun la percepcién de los compradores de la empresa en mencion.

Tabla 7

Tabla de contingencia entre D3y V2

V2: Gestion de ventas

Regular Bueno  Muy bueno Total
D3: Nivel de seguridad Regular Recuento 8 7 1 16
% del total 11,0% 9,6% 1,4% 21,9%
Bueno Recuento 5 14 8 27
% del total 6,8% 19,2%  11,0% 37,0%
Muy bueno Recuento 0 10 20 30
% del total 0,0% 13,7% 27,4% 41,1%
Total Recuento 13 31 29 73
% del total 17,8% 42,5% 39,7% 100,0%
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D3: Nivel de seguridad

Figura 4. Tabla cruzada de nivel de seguridad y gestion de ventas.

En la tabla 7 y figura 4, se aprecio la relacion existente entre dimension nivel de
seguridad y gestién de ventas segun la percepcion de los clientes de la empresa

en mencion.

Andlisis Inferencial
A continuacion, en los siguientes parrafos, los resultados del analisis inferencial. Se
priorizo, la aplicacion de una prueba para definir la normalidad existente entre las

variables.

Tabla 8
Prueba de normalidad con K-Sy S-W

Kolmogorov-Smirnov@ Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
V1: Comercio 271 73 ,000 , 783 73 ,000
electrénico
V2: Gestion de ventas ,254 73 ,000 , 792 73 ,000

La tabla 8, reflej6 que las variables trabajadas en esta investigacién se presentaron
con un reparto no normal, es asi que el resultado de la prueba de Kolmogorov-

Smirnov, es asi que tuvo un nivel de significancia de 0,000, menor a (p<0,05). Esta
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prueba comunmente se utiliza cuando la poblacion en estudio sea mayor a 50
elementos. Es asi que se procedi6 a ejecutar las pruebas no paramétricas, con el
fin de contrastar las hipotesis planteadas. Es asi que se utilizara el coeficiente de

Rho de Spearman.

Prueba de hipétesis general

Ho:  No Existe relacion significativa entre comercio electronico con ventas
en la organizacion Inversiones Aura, 2022.

Hi:  Existe relacion significativa entre comercio electronico con ventas en
la organizacion Inversiones Aura, 2022.

Nivel de significancia: a = 0.05

Regla de decision:
Si p valor < 0.05, rechazar la hipotesis nula
Si p valor >= 0.05, no rechazar la hipotesis nula

Tabla 9

Correlacién entre laV1yla V2

V1: ComercioV2: Gestidn

electrénico de ventas

Rho de V1: Comercio  Coeficiente de 1,000 ,666™
Spearman electrénico correlacién
Sig. (bilateral) ) ,000
N 73 73
V2: Gestion de  Coeficiente de ,666"™ 1,000
ventas correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 73 73

En la tabla 9, se aprecio que existe certeza suficiente para determinar una relacion
positiva, en las variables en cuestién de la empresa Inversiones Aura, segun la
prueba de correlacion de Spearman = 0,666 (***p = 0,000), por tanto, se concluye

gue si existe una correlacion positiva.
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Primera hipoétesis especifica

Ho: No Existe relacion significativa entre eficiencia y flexibilidad con

ventas en la empresa Inversiones Aura, 2022.

Hi:  Existe relacion significativa entre dimension eficiencia y flexibilidad

con ventas en la empresa Inversiones Aura, 2022.

Nivel de significancia: a = 0.05

Regla de decision:

Si p valor < 0.05, rechazar la hipotesis nula

Si p valor >= 0.05, no rechazar la hipotesis nula

Tabla 10

Correlaciéon entre D1y V2

D1: V2:
Eficienciay Gestion de
flexibilidad ventas
Rho de D1: Eficienciay Coeficiente de 1,000 670"
Spearman flexibilidad correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 73 73
V2: Gestion de Coeficiente de ,670™ 1,000
ventas correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 73 73

En la tabla 10, se aprecié que existen evidencias suficientes para determinar una

relacion significativa positiva entre la dimension eficiencia y flexibilidad y la variable

ventas en la empresa en mencién, segun la prueba de correlacion de Spearman =

0,670 (***p = 0,000), se concluye que existe correlacién positiva y significativa.

Segunda hipétesis especifica

Ho:  No Existe relacion significativa entre dimension compra y venta con
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gestidén de ventas en la empresa Inversiones Aura, 2022.

Hi:  Existe relacion significativa entre dimension compra y venta con
gestion de ventas en la empresa Inversiones Aura, 2022.

Nivel de significancia: a = 0.05

Regla de decision:
Si p valor < 0.05, rechazar la hipotesis nula

Si p valor >= 0.05, no rechazar la hipotesis nula

Tabla 11

Correlacion entre la D2 y V2

D2: Compray V2: Gestidn

venta de ventas
Rho de D2: Compray Coeficiente de 1,000 ,566"
Spearman venta correlacion
Sig. (bilateral) : ,000
N 73 73
V2: Gestion de Coeficiente de 566" 1,000
ventas correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 73 73

En la tabla 11, se aprecié que si existe evidencia suficiente para concluir una
relacion significativa positiva entre las variables dimension compray venta y gestion
de ventas en la empresa mencionada, segun los resultados de correlacion de
Spearman = 0,566 (***p = 0,000), por tanto, si existe correlacién positiva y

significativa.

Tercera hipotesis especifica
Ho:  No existe relacion directa y significativa entre dimension nivel de
seguridad con variable ventas en la empresa Inversiones Aura, 2022.
Hi:  Existe relacion directa y significativa entre dimension nivel de
seguridad con gestion de ventas en la empresa Inversiones Aura,
2022.

22



Nivel de significancia: a = 0.05
Regla de decision:
Si p valor < 0.05, rechazar la hipétesis nula

Si p valor >= 0.05, no rechazar la hipotesis nula

Tabla 12

Correlacion entre la D3y V2

D3: Nivel de V2: Gestidn

seguridad  de ventas

Rho de D3: Nivel de Coeficiente de 1,000 578"
Spearman seguridad correlaciéon
Sig. (bilateral) . ,000
N 73 73
V2: Gestion de  Coeficiente de 578" 1,000
ventas correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 73 73

En la tabla 12, se aprecia que, si existe indicios suficientes para determinar una
relacion positiva entre la dimensién nivel de seguridad y ventas en la empresa
Inversiones Aura, 2022, como determina la prueba de correlacién de Spearman =
,578 (***p = 0,000), por tanto, se concluye con una correlacion positiva y

significativa.
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V. DISCUSION

Actualmente en nuestro pais se tiene una gran brecha en el campo de la
tecnologia, es asi que se vio reflejado en el tiempo de confinamiento a raiz de la
COVID 19, donde muchas personas necesitan adquirir diversos productos y se
veian impedidos debido al ausente comercio electronico de sus proveedores y
negocios mas frecuentes, en el actual trabajo se busca sustentar la relacion entre
el comercio electrénico y las ventas en una empresa dedicada al comercio de
suministros tecnolégicos Inversiones Aura Perd. Se consideré este punto de
investigacion, partiendo del interés de cdmo se logré sobrevivir en el mercado del
rubro, a comparacion de las grandes marcas que comercializan equipos de
tecnologia (cOmputo y suministros) y como es que las empresas que no contaban
con comercio electronico, paginas web, se vieron afectadas en gran forma por no

tener un contacto con sus clientes ante la ausencia de tiendas fisicas.

Pero, qué importancia tiene el comercio electrénico en la gestion de venta
dentro de las empresa dedicadas especificamente a la comercializacion de
productos, pues podemos mediante esta investigacion decir que si existe un
relacion significativa, en el universo de empresas que ofrecen productos de
tecnologia ubicados en el cercado de Lima y alrededores se acostumbraba a tener
un contacto méas directo con los clientes, tanto asi que al querer comprar un
producto se te ofrecia la oportunidad de probarlo antes de adquirirlo, y el pago era
en efectivo por lo general, es asi que era indispensable contar con un local o tienda
fisica como se le llama, pero ante el confinamiento y la necesidad de emplear
articulos tecnoldégicos por el trabajo y estudio remoto se hizo necesario comprar a
través de paginas web, plataformas como Linio, mercado libre etc. acaparando el
mercado y subiendo los precios por la comision que les corresponde, haciendo que

las ganancias y utilidades sean menores.

En la ejecucion del presente trabajo, se aplico el instrumento a 73 clientes
en un universo de 90 clientes para tener un resultado mas confiable, a través de
una encuesta aplicada de forma presencial y remota, el proceso de recopilar

informacion fue un tanto compleja por existir pocas investigaciones de maestros
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respecto a las variables en cuestion. Es asi que, diferentes factores como son la
globalizacion, las nuevas y mejores tecnologias y la incesante motivacion de
muchos empresarios que buscan dia a dia el crecimiento y superacion de sus
pequefias y medianas empresas, es asi que muchos se vieron obligados a invertir
en paginas web, y diferentes formas de comunicacion con sus clientes, actitud que
en un principio fueron reacios por considerarlo un gasto innecesario. Por tanto, en
la estadistica que sustenta este trabajo, da como resultado que existe de forma
afirmativa una relacion de alcance segun Rho de Spearman = 0.666 donde
concluye correlacion positiva y significativa entre las variables. Es asi que se
acepta la hipotesis alternativa y de forma contundente da rechazo a la hipétesis

nula.

Para sustentar el trabajo de investigacion, se revisaron diversos productos,
dentro de los cuales se ha realizado una exhaustiva seleccion, considerando solo
aguellos que nos puedan aportar de forma fidedigna a el producto en cuestion, y
segun el trabajo de investigacion realizado por Mucha (2018) en el objetivo del
articulo, donde aborda el tema del e-commerce y las ventas en calzado, tuvo un
resultado 6ptimo donde se logré observar que el 71% de pequefios y medianos
productores de calzado en la provincia de Trujillo, estan totalmente de acuerdo
en adquirir capacitaciones en comercio electrénico, el 15% esta de acuerdo y solo

el 3% esta totalmente en desacuerdo.

Para Malca en el (2001) menciona que el comercio electrénico se refiere a
las diversas formas de transaccion comercial donde los vendedores y compradores
interactian a través de diferentes medios electrénicos, el cual ha sustituido el
intercambio que habitualmente se realizaba antes de la pandemia. Para citar una
concepcion mas precisada de la comercializacion electronica en el uso de las
tecnologias informaticas, que actualmente soportan las diversas y deferentes
transacciones de bienes y servicios entre clientes y empresas publicas y privadas

a lo largo y ancho de un territorio.

De igual forma Soler (2022) tuvo como objetivo, determinar la influencia

existente del comercio electronico para mejorar la mercadotecnia digital en una
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empresa privada del Perd, en el cual se establece que el comercio electronico en
relacion a las caracteristicas de la empresa en mencion es regular en un 43%, en
lo que concierne a deficiente al 40% y eficiente al 17%, indicando que casi todos
los usuarios, perciben que de manera regular las caracteristicas de la empresa son

buenas y pueden confiar, asi como que consideran que tiene regular reputacion.

En este sentido, cualquier esfuerzo por mejorar el comercio de las diferentes
empresas se ven sujetos al uso de la diferentes plataformas de venta como de las
plataformas de pago, a diferencia de algunos afos atras, donde reinaba la duda y
la desconfianza, pero que aun se mantiene un temor y riesgo por las actividades
ilicitas, pero de igual forma, es mucho mas cuidadoso el cliente como la empresa
en tomar medidas de seguridad, como planes de contingencia ante las diferentes
modalidades de estafa, considerando la dimensiones e indicadores de
investigacién, tenemos a, Vladimir (2018) se logra evidenciar que existe una
relacion entre el e-commerce electrénico como una herramienta estratégica y la
internacionalizacién de una empresa Agroexportadora del norte chico del Perq,
donde la correlacién de Spearman que arrojé un valor de 0.511 donde se puede

observar una magnitud moderada.

Con respecto a la eficiencia y flexibilidad Malca (2001) nos dice que, brinda
capacidades, donde permite a las empresas sin distincion, a ser mas eficientes y
flexibles es sus operaciones internas, abarcando procesos productivos como
operativos, porque de ello se obtiene un mayor contacto con proveedores 'y a la vez
con clientes y a dar una respuesta mas rapida a sus necesidades. Avalos (2021)
en su investigacion realizada, nos sustenta que, la correlaciéon existente entre la
dimension plataforma de pagina web y la variable dos actividades comerciales, tuvo
como resultado de 382, esto indica como resultado una correlacion directa. Esto
quiere decir que ante la mejora de la plataforma de pagina web de una empresa
textil también se da un aumento a su actividad comercial, aunque la mencionada
relacion es baja, podemos decir que las otras dimensiones también influyen en el

proceso.
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Con respecto a la variable gestidén de ventas Johnston y Marshall (2009) nos
dice que las ventas en las empresas estan sufriendo enormes cambios y toda una
transformacion. Diferentes agentes de conducta, tecnologia de igual forma
administrativa, estdn motivando dichos cambios, que alteran de forma
trascendental e historica, la rutina en que los vendedores desarrollan su trabajo y
como se preparan para sus diversas actividades. En los agentes conductuales
podemos priorizar las diferentes perspectivas de los clientes, del mismo modo la
globalizacion de los diversos mercados a su vez apreciamos la desmasificacion de
los mercados llamados internos; en los agentes tecnoldgicos se incluye la
automatizacion como una fuerza de ventas, tenemos también las oficinas virtuales
donde se realizan las ventas, los canales electronicos de ventas, tenemos de igual
forma los agentes administrativos que manifiestan una mirada mas amplia hacia la
disyuntiva de marketing directo, el outsourcing de la gestion de ventas y la unién de
las diversas funciones de la gestién de ventas y de marketing. Es asi que, dentro
de los trabajos revisados, se ha considerado a Campo (2019) que nos sustenta la
existencia de una correlacion inferencial gracias a que la significancia bilateral es
menor a 0.05, es decir 0.00, donde el nivel de correlacion es 0,789 dando una
conformidad y una correlacion positiva considerable, lo que conlleva aceptar la
hipétesis, donde reconoce la importancia de la gerencia de ventas en la

participacion de mercados.

En las referencias extranjeras observadas como referencias para la presente
investigacién se considera a Cordero (2018) Ecuador, nos sustenta que en los
resultados encontrar que el 82,81% realiza sus compras por internet, que del
porcentaje de clientes que opind lo contrario, un 54,55% aun no compra por internet
por no confiar en el sistema. El 52% de los clientes considera necesario e
importante el incremento de publicidad mediante las plataformas electronicas. Toda
esta data de forma indistinta contribuye para el desarrollo de diversas estrategias
gue de una forma efectivas pueden lograr el implemento de diferentes negocios
basados en el perfil del cliente y en los diferentes avances tecnoldgicos, en nuestro
vecino pais de Ecuador, realidad que no es muy ajena a la nuestra no solo por la

actividad econdmica sino también por la situacion politica actual.
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Para el autor Rayport (2003) sostuvo que el e-commerce electrénico se
conceptualiza a todo intercambio realizado con o mediante el uso de la tecnologia
entre variados agentes (personas, instituciones, o ambas). Es asi que Bullemore y
Cristobal (2021) en su articulo sobre la gestion comercial en tiempo de pandemia,
en sus resultados haya que en el tiempo determinado que fueron 90 dias bajo
observacion, marzo, abril y mayo, se llegd a concluir que la adicién de las opciones
tuvo una caida significativa mientras que la caida moderada se sitla entre un 76%
y un 85,9%. Se puede apreciar que durante esos meses de marzo -y primero de la
crisis las opciones de mejora moderada y ha crecido significativamente suman un
14,67%. Cosa que en el mes de julio después de cuatro meses de haber

transcurrido el periodo de crisis se hizo una suma de un 17,81%.

Bancoldex (2010) nos dice que para tener una adecuada gestion de ventas
se deben sumar todas las fuerzas de la organizacion, ya que es la parte
fundamental para cumplir con los objetivos de ventas. Ante esta teoria se ha
considerado el gran aporte de Gudifio (2018) que, en su trabajo de investigacion de
la universidad técnica de Ambato, Ecuador. Nos sustenta que consumidores con
menos de un afio de promocién de calzado LIWI se pronunciaron que estan
dispuestos a seguir realizando compras por internet el 59,3%, por tanto, los
consumidores con mas de un afio de estar consumiendo sefialaron que estarian
dispuestos siempre a comprar es el 74,1%, ante esto se preguntd cual es la

cantidad de compra que ellos en un determinado momento realizarian.
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VL. CONCLUSIONES

Partiendo de la relacion existente entre las variables comercio electrénico y
ventas, se pudo determinar una correlacion con el coeficiente de Spearman r
= 0,666 en este sentido se identifico la evidente existencia de una relacion
moderada y positiva en las variables mencionadas en la empresa Inversiones
Aura Pera SAC.

Respecto a la relacion existente en la dimension eficiencia y flexibilidad y la
variable gestién de ventas dentro de la empresa Inversiones Aura Pert SAC.
se determind un coeficiente de correlacion de Spearman r = 0,670 es asi que
como producto de la investigacion se logré establecer la presencia de una

relacion positiva y significativa.

En la relacion existente entre la compra y venta y la variable gestion de ventas
dentro de la empresa Inversiones Aura Peri SAC. Se logré obtener un
coeficiente de correlacion de Spearman r = 0,566 es asi que se logro

determinar la existencia de una relacion positiva y significativa.

Respecto a la coherencia existente entre la dimensién, nivel de seguridad y la
variable gestién de ventas, de la empresa Inversiones Aura Perd SAC. Se
determinoé el coeficiente de Spearman r = 0,578 es asi que se determind la

existencia de una correlacion positiva del mismo modo significativa.

29



VIl. RECOMENDACIONES

Determinar que los resultados de la presente investigacion y la hipétesis
general, donde se dice que existe una relacién claramente significativa entre el
ecommerce electronico y la gerencia de ventas corporativas Inversiones Aura
S.A.C. Lima 2022, se recomienda a la direccion de la empresa en mencion tener
una mirada mas amplia sobre el tema de la importancia del comercio electronico, a
fin de priorizar las necesidades mas apremiantes derivadas del confinamiento,
productos del COVID 19, es decir, la necesidad de captar mas clientes, con un
centro de gestion comercial neuralgico, combatiendo asi la dificil situacion
econdémica que atraviesan muchas empresas en nuestro pais.

Considerando los resultados de esta investigacion sobre la hipodtesis
especifica, podemos decir que si existe una relacion llamada significativa entre la
eficiencia y la flexibilidad en la gerencia de ventas de la empresa en mencién
Inversiones Aura Pert S.A.C. Lima 2022, se puede decir que la gestion de ventas
se ve favorecida por el comercio electronico, porgue se obtienen mas clientes ya
que nos comunicamos con ellos por diferentes medios, ya sea chat, correo
electrénico y misma péagina web, sin necesidad de tener contacto fisico. para poder
cumplir con pedidos de todo Lima y el pais.

Apreciar los resultados de esta investigacion sobre la hipotesis especifica,
gue existe una relacion significativa entre comprar y vender en la gerencia de
ventas de la organizacion inversiones Aura Pera S.A.C. Lima 2022, se puede decir
gue la gestion de ventas se ve favorecida por el comercio electrénico ya que son
impulsadas por categoria y configuracion, es decir, las transacciones de los
diferentes bancos y plataformas de pago, ganan mayor atraccion para los clientes
que apuestan por este medio, a la vez que brindan mayor seguridad en la
adquisicion.

Considerando los resultados de esta investigacion sobre la hipotesis
especifica, si existe una relacion posible en el nivel de seguridad en la gerencia de
ventas de la empresa Inversiones Aura Pert S.A.C. Lima 2022, podemos decir que
tenemos que tomar la iniciativa en la implementacién del sitio web SSL, porque es
decisivo, garantizar la seguridad de los clientes al usar sus tarjetas bancarias,
estamos hablando de claves de seguridad, es decir, confidencialidad. informacion.
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Anexo 1: Matriz de Consistencia

Titulo: Comercio electrénico y gestioén de ventas de la empresa Inversiones Aura Perd S.A.C., Lima 2022.

VARIABLES — DIMENSIONES - INDICADORES

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS METODOLOGIA
VARIABLES | DIMENSIONES INDICADORES
Problema general Objetivo general Hipétesis principal i . . L
¢ Cudl es la relacion entre el comercio| Determinar, la relacién entre el| Existe relacién significativa entre el Eficiencia Pagina web Meétodo, Tipo, nivel y disefio.
electrénico y la gestion de ventas de la| comercio electrénico y la gestion de| comercio electrénico y la gestion de . Correo electronico . S, .
) , . - - flexibilidad El enfoque de investigacion cuantitativa
empresa Inversiones Aura Perll SAC, Lima| ventas de la empresa Inversiones| ventas de la empresa Inversiones Chat
202272, Aura Peri SAC, Lima 2022. Aura Pert SAC, Lima 2022. EI Tipo de investigacion es descriptiva.
Vi El Nivel de investigacion es correlacional.
Comercio electrénico El Disefio de investigacion es el no
Problemas especificos Obijetivos especificos Hipotesis especificas Catalogo experimental,

¢Cual es la relacion entre la eficiencia y|
flexibilidad en la gestion de venta de la
empresa Inversiones Aura Perd SAC, Lima
2022?

¢Cudl es la relacion entre la compra y venta
en la gestion de venta de la empresa
Inversiones Aura Perl SAC, Lima 2022?

¢Cual es la relacion entre el nivel de
seguridad en la gestion de venta de la
empresa Inversiones Aura Pert SAC, Lima|
20227

Determinar la relacion entre la
eficiencia y flexibilidad en Ila
gestion de ventas de la empresal
Inversiones Aura Perd SAC, Lima
2022.

Determinar la relacién entre la
compra y venta en la gestion de
ventas de la empresa Inversiones
Aura Pert SAC, Lima 2022.

Determinar la relacion entre el nivel
de seguridad en la gestion de ventas|
de la empresa Inversiones Aural
Per(i SAC, Lima 2022.

Existe relacion significativa entre la
eficiencia y flexibilidad en Ila
gestion de ventas de la empresal
Inversiones Aura Perd SAC, Lima
2022.

Existe relacion significativa entre la
compra y venta en la gestion de

Compra y venta

Configuracion de venta

Nivel de seguridad

Precio
Distribucion
Contra entrega
Tarjeta bancaria

ventas de la empresa Inversiones,
Aura Pert SAC, Lima 2022.

Existe relacion significativa entre el
nivel de seguridad en la gestién de
ventas de la empresa Inversiones
Aura Perti SAC, Lima 2022.

V2
Gestion de ventas

Busqueda de clientes
Necesidades del cliente

Formulacion Prospeccion del cliente objetivo
Evaluacion del comportamiento del vendedor
L Conocimiento del producto
Aplicacion

Recursos de presentacion de ventas

Evaluacién y control

Contacto con el cliente
Calidad atencion

Alcance.
La investigacion es de alcance correlacional.
Poblacién y muestra

La poblacién conformada por clientes de la
empresa Inversiones Aura Peri SAC. Con un
total de 90 clientes.

La muestra estd conformada por 73 clientes, la
muestra se defini6 aplicando el método
probabilistico.

Técnicas e instrumentos.

Las técnicas que se utilizaran es: encuesta.

Los instrumentos para la recoleccion de datos
seran basicamente los cuestionarios que seran
procesadas en SPSS y MS Excel.




Anexo 2: Operacionalizacion de las variables

Operacionalizacion de la V1

Variable Definicidn Definicion Dimensiones Indicadores items Escala
Conceptual Operacional
Eficienciay flexibilidad; permite Eficienciay Pagina web 1-2-3
Se refiere a cualquier alas empresas ser mas eficientes Flexibilidad Correo Electrénico 4-5
forma de transaccion  y flexibles en sus operaciones Chat 6-7 Likert:
comercial donde las internas, obteniendo un mayor N=1
Comercio partes inter actuan contacto con el cliente al Compray Catalogo 8-9 CN=2
electrénico  electronicamente, en  responder con rapidez. Venta Configuracion de venta 10-11 A=3
lugar del intercambio  Compray venta; a travez del internet CS=4
o contacto fisico directo son relativamente sencillas, los Precio 12-13 S=5
Segun Malca (2001). clientes pueden comprary recibir ~ Nivel de seguridad Distribucién 14-15
los productos desde su hogar. Contra entrega 16-17
Nivel de seguridad; toda informacidn Tarjeta bancaria 18-19-20

que viaja por internet, debe ser
encriptada y segura para el
cliente.




Operacionalizacion de la V2

Variable Definicion Definicidn Dimensiones Indicadores [tems Escala
Conceptual Operacional
Busqueda de clientes 1-2-3
Nos dice que la Formulacion; el programa de Formulacion Necesidades del cliente 4-5
administracion delas  ventas debe tomar en cuenta los Prospeccion del cliente 6.7 Likert:
ventas estd sufriendo  factores del entorno que enfrenta objetivo N=1
enormes cambios. Entre |a empresa. CN=2
las fuerzas conductuales Aplicacion; Ilamada tambien Evaluacion del 8-9-10 A=3
Gestion de se encuentran las implantacidn, comprende la comportamiento vendedor CS=4
ventas expectativas de los seleccidn del personal de ventas Aplicacidn Conocimiento producto 11-12-13 S=5

clientes, la globalizacion adecuado.
de los mercados.
Segun Johnstony
Marshall (2009).
de lafuerza de ventas.

Evaluacidn y control; en esta fase
implica elaborar metodos para
observary evaluar el desempefio  Evaluaciony control

Recursos presentacion

14- 15
de ventas
Contacto con el cliente 16-17-18
Calidad atencion 19-20




Anexo 3: Instrumentos

CUESTIONARIO PARA MEDIR EL COMERCIO ELECTRONICO

La encuesta es anénima, y de antemano agradezco su colaboracion contestando con absoluta sinceridad cada
uno de los enunciados.

Instrucciones:

Responde marcando con aspa (x) o cruz (+) en aquella columna que expresa mejor su opinidn y la escala de
valoracion es el siguiente cuadro:

NUNCA CASI NUNCA AVECES CASI SIEMPRE SIEMPRE

1 2 3 4 5

Nro. ITEMS VALORACON

01 Visitgs_ las paginas web para conocer a cerca de productos o 112 13 la|s
servicios.

02 Utiliz_a_s las paginas web para realizar compras o adquirir algan 112 13 la|s
servicio.

03 Serda necesario que las empresas cuenten con una pagina web. 1 |2 |3 |4 |5

04 Utilizas tu correo electrénico. 1 |2 |3 |4 |5

05 Te llega informacién de productos a tu correo electrénico. 1 |2 |3 |4 |5

06 Con que frecuencia utilizas el chat. 1 |2 |3 |4 |5

07 Recibes informacién de productos por el chat. 1 |2 |3 |4 |5

08 Te ofrecen catalogos de productos. 1 |2 |3 |4 |5

09 Las caracteristicas de los productos coinciden con la
. . < - 1 2 3 4 5
informacion del catalogo de la pagina web.

10 Al realizar una compra via web recibe su comprobante (boleta, 1 |2 4 |5
factura).

11 Suele responder las encuestas al momento de comprarviaweb. | 1 |2 |3 |4 |5

12 Acostumbra usted a comparar los precios encontrados en 112 13 |2 |s
internet, antes de realizar su compra.

13 Las empresas a las que usted acostumbra a comprar por 1 12 13 la|s
internet le ofrecen algin descuento.

14 Crees necesario que la empresa cuente con el servicio de 112 13 |2 |s
delivery para realizar la entrega de su producto.

15 Considera usted necesario que la distribuciéon del producto 1 |2 4 |5
comprado por internet debe respetar el tiempo de entrega.

16 Realizas compras contra entrega via internet. 1 12 |3 |4 |5

17 Has tenido algin percance en la compra contra entrega usando 1 |2 4 |5
la p4gina web de una empresa.

18 Utilizas tus tarjetas bancarias para realizar compras por
) 112 |3 |4 |5
internet.

19 Consideras confiable comprar con tarjetas en la pagina web. 1 12 13 |4 |5

20 Obtienes algun beneficio por realizar compras con tus tarjetas 112 13 la |5
via internet.




CUESTIONARIO PARA MEDIR LA GESTION DE VENTAS

La encuesta es anénima, y de antemano agradezco su colaboracién contestando con absoluta sinceridad cada
uno de los enunciados.

Instrucciones:

Responde marcando con aspa (x) o cruz (+) en aquella columna que expresa mejor su opinién y la escala de
valoracion es el siguiente cuadro:

NUNCA CASI NUNCA AVECES CASI SIEMPRE SIEMPRE
1 2 3 4 5
Nro. ITEMS VALORACION

01 | A sentido usted, que el vendedor prioriza su satisfaccion como
cliente, cuando realiza una compra por internet.

02 | Alrealizar compras por internet, ha sentido que el vendedor le
brinda un adecuado asesoramiento o servicio.

03 | Considera usted importante la forma como el vendedor lo trata
0 atiende al realizar alguna compra.

04 | Cree usted necesario que el vendedor cuente con un registro
de clientes.

05 | Cree usted que es necesario que el vendedor cuente con
capacitacion laboral para su buen desempefio.

06 | Atenido inconvenientes con las tiendas virtuales cuando ha
realizado compras por internet.

07 Usted ha observado que el vendedor utilice equipos
tecnoldgicos para brindarle una adecuado atencion.

08 | Consideraria usted necesario que el trabajo del vendedor
deba ser evaluado.

09 | Enalgan momento un vendedor ha tenido un mal
comportamiento con usted.

10 | Considera necesaria la capacitacion de los vendedores. 1 2131415
11 | Se haencontrado en la situacion que le ofrecieron una cosa
distinta a la que compro.

12 | Al realizar una compra a observado que el vendedor tiene
completo conocimiento del producto que ofrece. 1 12|3|4]5

13 | Através de las redes sociales le facilitan informacion del
producto.

14 | En algiin momento ha evidenciado de alguna capacitacién o
recursos para la presentacion de un producto.

15 | A observado alguna nueva estrategias en ventas. 1 2131415
16 | Cree usted que la atencién del vendedor debe estar de acorde
con la tecnologia.

17 | Después de realizar una compra el vendedor ha realizado
algln seguimiento a su venta. Contacto con el cliente.

18 | Le aplicaron alguna encuesta con respecto a la calidad del
servicio por parte del vendedor.

19 | Cree usted que la calidad de atencidn debe ser considerada
una prioridad para las empresas.

20 | En algiin momento respondio alguna encuesta con respecto a
la calidad de atencion.




Anexo 4

DOCUMENTOS PARA VALIDAR LOS INSTRUMENTOS DE
MEDICION A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS



CARTA DE PRESENTACION

Sefor(a)(ita): Dr. Armando Leiva Tarazona
Presente

Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE
EXPERTO.

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos
y asi mismo, hacer de su conocimiento que siendo estudiante del programa de
Maestria en Administracion de Negocios - MBA, de la Universidad César Vallejo,
en la sede UCV Filial Lima Norte, promocién....... , aula 3T1, requerimos validar los
instrumentos con los cuales recogeremos la informacién necesaria para poder
desarrollar nuestra investigacion.
El titulo de investigacion es:

Comercio electronico y gestion de ventas de la empresa Inversiones
Aura Peru S.A.C., Lima, 2022.

y siendo imprescindible contar con la aprobacion de docentes especializados para
poder aplicar los instrumentos en mencién, hemos considerado conveniente recurrir
a usted, ante su connotada experiencia en temas educativos y/o investigacion
educativa.

El expediente de validacion, que le hacemos llegar contiene:
- Carta de presentacion.
- Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.

- Matriz de operacionalizacion de las variables.
- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

Expresandole nuestros sentimientos de respeto y consideracion nos despedimos
de usted, no sin antes agradecerle por la atencién que dispense a la presente.

Atentamente.

Jauregui Flores, Augusto Virgilio
D.N.l. 09916449



DEFINICION CONCEPTUAL DE LAS VARIABLES Y DIMENSIONES

Variable: Comercio electrénico

Cualquier forma de transaccion comercial donde las partes inter actian
electronicamente, en lugar del intercambio o contacto fisico directo. Una definicion
mas amplia y precisa de comercio electronico es: uso de las tecnologias de la
informatica y las telecomunicaciones, que soportan las transacciones de productos
0 servicios entre las empresas, entre estas y particulares o con el Estado. (Malca,
2001, pag. 33)

Dimensiones de las variables:

Dimension 1: eficienciay flexibilidad

Permite a las empresas ser mas eficientes y flexibles es sus operaciones internas,
tanto en los procesos productivos como operativos, porque se obtiene un mayor
contacto con proveedores y clientes al responder con mayor rapidez a sus

necesidades.

Dimension 2: compray venta

Las compras a través de Internet son relativamente sencillas. Incluso sus clientes
actuales podran adquirir sus articulos desde la comodidad de su hogar y recibirlos
en su domicilio, lo cual reforzara la fidelidad de estos al descubrir que ahora es

mucho mas sencillo adquirir los productos que compraban regularmente.

Dimension 3: nivel de seguridad
Toda informacion que viaja por Internet, y en particular la informacién de crédito de
sus clientes, es interceptable y si no estd debidamente encriptada podria ser

utilizada en su perjuicio.



Variable: Gestion de ventas

La administracion de las ventas esta sufriendo enormes cambios. Diversas
fuerzas conductuales, tecnologicas y administrativas estan impulsando estos
cambios, que alteran, enorme e irrevocablemente, la forma en que los vendedores
entienden su trabajo, se prepara para €l y lo realizan. Entre las fuerzas
conductuales se encuentran las expectativas crecientes de los clientes, la
globalizacion de los mercados y la desmasificacion de los mercados internos; las
fuerzas tecnoldgicas incluyen la automatizacion para la fuerza de ventas, las
oficinas virtuales de ventas y los canales electronicos de ventas, y las fuerzas
administrativas implican un viraje hacia las alternativas de marketing directo, el
outsourcing de las funciones de ventas y la fusion de las funciones de ventas y de
marketing. (Johnston y Marshall, 2009, pag. 3)

Dimensiones de las variables:

Dimension 1: formulacion

El programa de ventas debe tomar en cuenta los factores del entorno que enfrenta
la empresa. Los ejecutivos de ventas organizan y planean las actividades generales
de las ventas personales y las suman a los demas elementos de la estrategia de
marketing de la empresa.

Dimension 2: aplicacion
Esta fase, llamada también implantacion, comprende la seleccion del personal de
ventas adecuado, asi como disefar e implantar las politicas y los procedimientos

gue encaminaran los esfuerzos hacia los objetivos deseados.

Dimension 3: evaluacion y control

La fase de la evaluacion implica elaborar métodos para observar y evaluar el
desemperio de la fuerza de ventas. Cuando el desempefio no es satisfactorio, la
evaluacion y el control permiten hacer ajustes al programa de ventas o a su

aplicacion.



ﬁ UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Variable: Comercio electronico

Dimensiones indicadores items Escala/Niveles o rangos
Eficiencia y flexibilidad Pagina web 12,3
Correo electronico 45 Likert:
Chat 6.7 Nunca =1
Catalogo 8,9
Compra y venta Configuracion de venta 10,11 Casi nunca = 2
Precio 12.13 Aveces =3
Nivel de seguridad Distribucion 14,15 Casi siempre = 4
Contra entrega
- g- 16,17 Siempre =5
Tarjeta bancaria 18,19,20

Fuente: Elaboracion propia.



Variable: Gestion de ventas

Dimensiones Indicadores items Escala/Niveles o rangos
Formulacion Busqueda de clientes 1,2,3
Necesidades del cliente 4,5 ,
Prospeccion  del  cliente 6,7 Likert
objetivo Nunca =1
Aplicacion Evaluacién del 8,9,10 .
. Casi nunca =2
comportamiento del
vendedor Aveces = 3
Conocimiento del producto 11,12,13 Casi siempre = 4
Recursos de presentacion de 14,15
ventas Siempre =5
Evaluacion y control Contacto con el cliente 16,17,18
Calidad atencién 19,20

Fuente: Elaboracion propia.




i—‘ Uucv CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE COMERCIO ELECTRONICO

UNIVERS]DAD
CESAR VALLEJO
N° DIMENSIONES / items Pertinencia® Relevancia? Claridad® Sugerencias
Dimension 1: Eficiencia y flexibilidad Si No Si No Si No
1 Visitas las paginas web para conocer a cerca de productos o X X X
Servicios.
2 Utilizas las paginas web para realizar compras o adquirir algin X X X
servicio.
3 Sera necesario que las empresas cuenten con una pagina web. X X X
4 Utilizas tu correo electrénico. X X X
5 Te llega informacién de productos a tu correo electrénico. X X X
6 Con que frecuencia utilizas el Chat. X X X
7 Recibes informacién de productos por el chat. X X X
Dimensién 2: Compray venta Si No Si No Si No
8 Te ofrecen catalogos de productos. X X X
9 Las caracteristicas de los productos coinciden con la informacion del | X X X
catalogo de la pagina web.
10 | Alrealizar una compra via web recibe su comprobante (boleta, X X X
factura).
11 | Suele responder las encuestas al momento de comprar via web. X X X
Dimensién 3: Nivel de seguridad Si No Si No Si No
12 | Acostumbra usted a comparar los precios encontrados en internet, X X X
antes de realizar su compra.
13 | Las empresas a las que usted acostumbra a comprar por internet le X X X
ofrecen algun descuento..
14 | Crees necesario que la empresa cuente con el servicio de delivery X X X
para realizar la entrega de su producto.
15 | Considera usted necesario que la distribucion del producto X X
comprado por internet debe respetar el tiempo de entrega.
16 | Realizas compras contra entrega via internet. X X X
17 | Has tenido algun percance en la compra contra entrega usando la X X X
pagina web de una empresa.
18 | Utilizas tus tarjetas bancarias para realizar compras por internet. X X X
19 | Consideras confiable comprar con tarjetas en la paginas web. X X X
20 | Obtienes algun beneficio por realizar compras con tus tarjetas via X X X
internet.

Observaciones (precisar si hay suficiencia): ES SUFICIENTE



Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ]

Apellidos y nombres del juez validador:  Dr. Leiva Tarazona Armando

DNI: 43319433

Especialidad del validador: Metodd6logo
Grado del especialista: Maestro

1Pertinencia:El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimensién especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items
planteados son suficientes para medir la dimension

Aplicable después de corregir [ ]

Temaético
Doctor

No aplicable [ ]

20 de Mayo del 2022.

Firma del Experto Informante.



Uucv CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE GESTION DE VENTAS

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

Ne DIMENSIONES / items Pertinencia® Relevancia® Claridad?® Sugerencias
Dimensién 1: Formulacién Si No Si No Si No
1 A sentido usted, que el vendedor prioriza su satisfaccion como X X X
cliente, cuando realiza una compra por internet.
2 Al realizar compras por internet, ha sentido que el vendedor le brinda | X X X
un adecuado asesoramiento o servicio.
3 Considera usted importante la forma cémo el vendedor lo trata o X X X
atiende al realizar alguna compra
4 Cree usted necesario qué el vendedor cuente con un registro de X X X
clientes.
5 Cree usted qué es necesario que el vendedor cuente con X X X
capacitacion laboral para su buen desemperio.
6 A tenido inconvenientes con las tiendas virtuales cuando ha realizado | X X X
compras por internet.
7 Usted ha observado que el vendedor utilice equipos tecnolégicos X X X
para brindarle una adecuada atencién.
Dimensién 2: Aplicacion Si No Si No Si No
8 Consideraria usted necesario que el trabajo del vendedor deba ser X X X
evaluado.
9 En algin momento un vendedor ha tenido un mal comportamiento X X X
con usted.
10 | Considera necesaria la capacitacion de los vendedores. X X X
11 | Se ha encontrado en la situacién que le ofrecieron una cosa distinta X X X
a la que compré.
12 | Al realizar una compra a observado que el vendedor tiene completo X X X
conocimiento del producto que ofrece.
13 | Através de las redes sociales le facilitan informacion del producto. X X X
14 | En algin momento ha evidenciado de alguna capacitacion o recursos | X X X
para la presentacion de un producto.
15 | A observado alguna nueva estrategia de ventas. X X
Dimensioén 3: Evaluacién y control Si No Si No Si No
16 | Cree usted que la atencion del vendedor debe estar de acorde conla | X X X
tecnologia.
17 | Después de realizar una compra, el vendedor ha realizado algin X X X
seguimiento a su venta. Contacto con el cliente.




18 | Le aplicaron alguna encuesta con respecto a la calidad del servicio X X
por parte del vendedor.

19 | Cree usted que la calidad de atencién debe ser considerada una X X
prioridad para las empresas.

20 | En algan momento respondi6é alguna encuesta con respecto a la X X
calidad de atencion.

Observaciones (precisar si hay suficiencia): ES SUFICIENTE

Opinidén de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ]

Apellidos y nombres del juez validador:

DNI: 43319433

Especialidad del validador: Metoddlogo Tematico
Grado del especialista: Maestro Doctor

1Pertinencia:El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimensién especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items

planteados son suficientes para medir la dimension

Dr. Leiva Tarazona Armando

No aplicable [ ]

20 de Mayo del 2022.

Firma del Experto Informante.



DOCUMENTOS PARA VALIDAR LOS INSTRUMENTOS DE
MEDICION A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS



CARTA DE PRESENTACION

Sefor(a)(ita): Dra. Julia Rosario Vales Gonzales
Presente

Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE
EXPERTO.

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos
y asi mismo, hacer de su conocimiento que siendo estudiante del programa de
Maestria en Administracion de Negocios - MBA, de la Universidad César Vallejo,
en la sede UCV Filial Lima Norte, promocién....... , aula 3T1, requerimos validar los
instrumentos con los cuales recogeremos la informacion necesaria para poder
desarrollar nuestra investigacion.
El titulo de investigacion es:

Comercio electrénico y gestion de ventas de la empresa Inversiones
Aura Peru S.A.C., Lima, 2022.

y siendo imprescindible contar con la aprobacion de docentes especializados para
poder aplicar los instrumentos en mencion, hemos considerado conveniente recurrir

a usted, ante su connotada experiencia en temas educativos y/o investigacion
educativa.

El expediente de validacion, que le hacemos llegar contiene:
- Carta de presentacion.
- Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.

- Matriz de operacionalizacién de las variables.
- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

Expresandole nuestros sentimientos de respeto y consideracion nos despedimos
de usted, no sin antes agradecerle por la atencién que dispense a la presente.

Atentamente.

Jauregui Flores, Augusto Virgilio
D.N.I. 09916449



DEFINICION CONCEPTUAL DE LAS VARIABLES Y DIMENSIONES

Variable: Comercio electrénico

Cualquier forma de transaccion comercial donde las partes inter actian
electronicamente, en lugar del intercambio o contacto fisico directo. Una definicion
mas amplia y precisa de comercio electronico es: uso de las tecnologias de la
informatica y las telecomunicaciones, que soportan las transacciones de productos
0 servicios entre las empresas, entre estas y particulares o con el Estado. (Malca,
2001, pag. 33)

Dimensiones de las variables:

Dimension 1: eficienciay flexibilidad

Permite a las empresas ser mas eficientes y flexibles es sus operaciones internas,
tanto en los procesos productivos como operativos, porque se obtiene un mayor
contacto con proveedores y clientes al responder con mayor rapidez a sus

necesidades.

Dimension 2: compray venta

Las compras a través de Internet son relativamente sencillas. Incluso sus clientes
actuales podran adquirir sus articulos desde la comodidad de su hogar y recibirlos
en su domicilio, lo cual reforzara la fidelidad de estos al descubrir que ahora es

mucho mas sencillo adquirir los productos que compraban regularmente.

Dimension 3: nivel de seguridad
Toda informacion que viaja por Internet, y en particular la informacién de crédito de
sus clientes, es interceptable y si no estd debidamente encriptada podria ser

utilizada en su perjuicio.



Variable: Gestion de ventas

La administracion de las ventas esta sufriendo enormes cambios. Diversas
fuerzas conductuales, tecnologicas y administrativas estan impulsando estos
cambios, que alteran, enorme e irrevocablemente, la forma en que los vendedores
entienden su trabajo, se prepara para €l y lo realizan. Entre las fuerzas
conductuales se encuentran las expectativas crecientes de los clientes, la
globalizacion de los mercados y la desmasificacion de los mercados internos; las
fuerzas tecnoldgicas incluyen la automatizacion para la fuerza de ventas, las
oficinas virtuales de ventas y los canales electronicos de ventas, y las fuerzas
administrativas implican un viraje hacia las alternativas de marketing directo, el
outsourcing de las funciones de ventas y la fusion de las funciones de ventas y de
marketing. (Johnston y Marshall, 2009, pag. 3)

Dimensiones de las variables:

Dimension 1: formulacion

El programa de ventas debe tomar en cuenta los factores del entorno que enfrenta
la empresa. Los ejecutivos de ventas organizan y planean las actividades generales
de las ventas personales y las suman a los demas elementos de la estrategia de
marketing de la empresa.

Dimension 2: aplicacion
Esta fase, llamada también implantacion, comprende la seleccion del personal de
ventas adecuado, asi como disefar e implantar las politicas y los procedimientos

gue encaminaran los esfuerzos hacia los objetivos deseados.

Dimension 3: evaluacion y control

La fase de la evaluacion implica elaborar métodos para observar y evaluar el
desemperio de la fuerza de ventas. Cuando el desempefio no es satisfactorio, la
evaluacion y el control permiten hacer ajustes al programa de ventas o a su

aplicacion.



ﬁ UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Variable: Comercio electronico

Dimensiones indicadores items Escala/Niveles o rangos
Eficiencia y flexibilidad Pagina web 12,3
Correo electronico 45 Likert:
Chat 6.7 Nunca = 1
Catalogo 8,9
Compra y venta Configuracién de venta 10,11 Casi nunca = 2
Precio 1213 Aveces=3
Nivel de seguridad Distribucion 14,15 Casi siempre = 4
Contra entrega 16.17 )
- - - Siempre =5
Tarjeta bancaria 18,19,20

Fuente: Elaboracidn propia.



Variable: Gestion de ventas

Dimensiones Indicadores items Escala/Niveles o rangos
Formulacion Busqueda de clientes 1,2,3
Necesidades del cliente 4,5 ,
Prospeccion  del  cliente 6,7 Likert
objetivo Nunca =1
Aplicacion Evaluacién del 8,9,10 .
. Casi nunca =2
comportamiento del
vendedor Aveces = 3
Conocimiento del producto 11,12,13 Casi siempre = 4
Recursos de presentacion de 14,15
ventas Siempre =5
Evaluacion y control Contacto con el cliente 16,17,18
Calidad atencién 19,20

Fuente: Elaboracion propia.




i—‘ Uucv CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE COMERCIO ELECTRONICO

UNIVERS]DAD
CESAR VALLEJO
N° DIMENSIONES / items Pertinencia® Relevancia? Claridad® Sugerencias
Dimension 1: Eficiencia y flexibilidad Si No Si No Si No
1 Visitas las paginas web para conocer a cerca de productos o X X X
Servicios.
2 Utilizas las paginas web para realizar compras o adquirir algin X X X
servicio.
3 Sera necesario que las empresas cuenten con una pagina web. X X X
4 Utilizas tu correo electrénico. X X X
5 Te llega informacién de productos a tu correo electrénico. X X X
6 Con que frecuencia utilizas el Chat. X X X
7 Recibes informacién de productos por el chat. X X X
Dimensién 2: Compray venta Si No Si No Si No
8 Te ofrecen catalogos de productos. X X X
9 Las caracteristicas de los productos coinciden con la informacion del | X X X
catalogo de la pagina web.
10 | Alrealizar una compra via web recibe su comprobante (boleta, X X X
factura).
11 | Suele responder las encuestas al momento de comprar via web. X X X
Dimensién 3: Nivel de seguridad Si No Si No Si No
12 | Acostumbra usted a comparar los precios encontrados en internet, X X X
antes de realizar su compra.
13 | Las empresas a las que usted acostumbra a comprar por internet le X X X
ofrecen algun descuento..
14 | Crees necesario que la empresa cuente con el servicio de delivery X X X
para realizar la entrega de su producto.
15 | Considera usted necesario que la distribucion del producto X X
comprado por internet debe respetar el tiempo de entrega.
16 | Realizas compras contra entrega via internet. X X X
17 | Has tenido algun percance en la compra contra entrega usando la X X X
pagina web de una empresa.
18 | Utilizas tus tarjetas bancarias para realizar compras por internet. X X X
19 | Consideras confiable comprar con tarjetas en la paginas web. X X X
20 | Obtienes algun beneficio por realizar compras con tus tarjetas via X X X
internet.

Observaciones (precisar si hay suficiencia): ES SUFICIENTE



Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ]

Apellidos y nombres del juez validador:  Dra. Vales Gonzales Julia Rosario

DNI: 10054909

Especialidad del validador: Metodd6logo
Grado del especialista: Maestro

1Pertinencia:El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimensién especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items
planteados son suficientes para medir la dimension

Aplicable después de corregir [ ]

Temaético
Doctor

No aplicable [ ]

20 de Mayo del 2022.

Firma del Experto Informante.



i—‘ Uucv CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE GESTION DE VENTAS

UNIVERS]DAD
CESAR VALLEJO
N° DIMENSIONES / items Pertinencia® Relevancia? Claridad® Sugerencias
Dimensién 1: Formulacién Si No Si No Si No
1 A sentido usted, que el vendedor prioriza su satisfaccion como X X X
cliente, cuando realiza una compra por internet.
2 Al realizar compras por internet, ha sentido que el vendedor le brinda | X X X
un adecuado asesoramiento o servicio.
3 Considera usted importante la forma cémo el vendedor lo trata o X X X
atiende al realizar alguna compra
4 Cree usted necesario qué el vendedor cuente con un registro de X X X
clientes.
5 Cree usted qué es necesario que el vendedor cuente con X X X
capacitacion laboral para su buen desempefio.
6 A tenido inconvenientes con las tiendas virtuales cuando ha realizado | X X X

compras por internet.

7 Usted ha observado que el vendedor utilice equipos tecnolégicos X X X
para brindarle una adecuada atencién.
Dimensién 2: Aplicacién Si No Si No Si No

8 Consideraria usted necesario que el trabajo del vendedor deba ser X X X
evaluado.

9 En algin momento un vendedor ha tenido un mal comportamiento X X X
con usted.

10 | Considera necesaria la capacitacion de los vendedores. X X X

11 | Se ha encontrado en la situacidn que le ofrecieron una cosa distinta X X X
a la que compré.

12 | Al realizar una compra a observado que el vendedor tiene completo X X X
conocimiento del producto que ofrece.

13 | Através de las redes sociales le facilitan informacion del producto. X X X

14 | En algin momento ha evidenciado de alguna capacitacion o recursos | X X X
para la presentacion de un producto.

15 | A observado alguna nueva estrategia de ventas. X X

Dimensién 3: Evaluacién y control Si No Si No Si No

16 | Cree usted que la atencion del vendedor debe estar de acorde conla | X X X
tecnologia.

17 | Después de realizar una compra, el vendedor ha realizado algun X X X

seguimiento a su venta. Contacto con el cliente.




18 | Le aplicaron alguna encuesta con respecto a la calidad del servicio X X
por parte del vendedor.

19 | Cree usted que la calidad de atencién debe ser considerada una X X
prioridad para las empresas.

20 | En algan momento respondi6é alguna encuesta con respecto a la X X
calidad de atencion.

Observaciones (precisar si hay suficiencia): ES SUFICIENTE

Opinidén de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ]

Apellidos y nombres del juez validador:

DNI: 10054909
Especialidad del validador: Metoddlogo Tematico
Grado del especialista: Maestro Doctor

1Pertinencia:El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimensién especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items

planteados son suficientes para medir la dimension

Dra. Vales Gonzales Julia Rosario

No aplicable [ ]

20 de Mayo del 2022.

Firma del Experto Informante.



DOCUMENTOS PARA VALIDAR LOS INSTRUMENTOS DE
MEDICION A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS



CARTA DE PRESENTACION

Sefor(a)(ita): Dra. Pilar Mitma Mamani
Presente

Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE
EXPERTO.

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos
y asi mismo, hacer de su conocimiento que siendo estudiante del programa de
Maestria en Administracion de Negocios - MBA, de la Universidad César Vallejo,
en la sede UCV Filial Lima Norte, promocién....... , aula 3T1, requerimos validar los
instrumentos con los cuales recogeremos la informacion necesaria para poder
desarrollar nuestra investigacion.
El titulo de investigacion es:

Comercio electrénico y gestion de ventas de la empresa Inversiones
Aura Peru S.A.C., Lima, 2022.

y siendo imprescindible contar con la aprobacion de docentes especializados para
poder aplicar los instrumentos en mencion, hemos considerado conveniente recurrir

a usted, ante su connotada experiencia en temas educativos y/o investigacion
educativa.

El expediente de validacion, que le hacemos llegar contiene:
- Carta de presentacion.
- Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.

- Matriz de operacionalizacién de las variables.
- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

Expresandole nuestros sentimientos de respeto y consideracion nos despedimos
de usted, no sin antes agradecerle por la atencién que dispense a la presente.

Atentamente.

Jauregui Flores, Augusto Virgilio
D.N.I. 09916449



DEFINICION CONCEPTUAL DE LAS VARIABLES Y DIMENSIONES

Variable: Comercio electrénico

Cualquier forma de transaccion comercial donde las partes inter actian
electronicamente, en lugar del intercambio o contacto fisico directo. Una definicion
mas amplia y precisa de comercio electronico es: uso de las tecnologias de la
informatica y las telecomunicaciones, que soportan las transacciones de productos
0 servicios entre las empresas, entre estas y particulares o con el Estado. (Malca,
2001, pag. 33)

Dimensiones de las variables:

Dimension 1: eficienciay flexibilidad

Permite a las empresas ser mas eficientes y flexibles es sus operaciones internas,
tanto en los procesos productivos como operativos, porque se obtiene un mayor
contacto con proveedores y clientes al responder con mayor rapidez a sus

necesidades.

Dimension 2: compray venta

Las compras a través de Internet son relativamente sencillas. Incluso sus clientes
actuales podran adquirir sus articulos desde la comodidad de su hogar y recibirlos
en su domicilio, lo cual reforzara la fidelidad de estos al descubrir que ahora es

mucho mas sencillo adquirir los productos que compraban regularmente.

Dimension 3: nivel de seguridad
Toda informacion que viaja por Internet, y en particular la informacién de crédito de
sus clientes, es interceptable y si no estd debidamente encriptada podria ser

utilizada en su perjuicio.



Variable: Gestion de ventas

La administracion de las ventas esta sufriendo enormes cambios. Diversas
fuerzas conductuales, tecnologicas y administrativas estan impulsando estos
cambios, que alteran, enorme e irrevocablemente, la forma en que los vendedores
entienden su trabajo, se prepara para €l y lo realizan. Entre las fuerzas
conductuales se encuentran las expectativas crecientes de los clientes, la
globalizacion de los mercados y la desmasificacion de los mercados internos; las
fuerzas tecnolodgicas incluyen la automatizacion para la fuerza de ventas, las
oficinas virtuales de ventas y los canales electronicos de ventas, y las fuerzas
administrativas implican un viraje hacia las alternativas de marketing directo, el
outsourcing de las funciones de ventas y la fusion de las funciones de ventas y de
marketing. (Johnston y Marshall, 2009, pag. 3)

Dimensiones de las variables:

Dimension 1: formulacion

El programa de ventas debe tomar en cuenta los factores del entorno que enfrenta
la empresa. Los ejecutivos de ventas organizan y planean las actividades generales
de las ventas personales y las suman a los demas elementos de la estrategia de

marketing de la empresa.

Dimension 2: aplicacion
Esta fase, llamada también implantacion, comprende la seleccion del personal de
ventas adecuado, asi como disefar e implantar las politicas y los procedimientos

gue encaminaran los esfuerzos hacia los objetivos deseados.

Dimension 3: evaluacion y control

La fase de la evaluacion implica elaborar métodos para observar y evaluar el
desemperio de la fuerza de ventas. Cuando el desempefio no es satisfactorio, la
evaluacion y el control permiten hacer ajustes al programa de ventas o a su

aplicacion.



ﬁ UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Variable: Comercio electronico

Dimensiones indicadores items Escala/Niveles o rangos
Eficiencia y flexibilidad Pagina web 12,3
Correo electronico 45 Likert:
Chat 6.7 Nunca =1
Catalogo 8,9
Compra y venta Configuracion de venta 10,11 Casi nunca = 2
Precio 12.13 Aveces =3
Nivel de seguridad Distribucion 14,15 Casi siempre = 4
Contra entrega
- g- 16,17 Siempre =5
Tarjeta bancaria 18,19,20

Fuente: Elaboracion propia.



Variable: Gestion de ventas

Dimensiones Indicadores items Escala/Niveles o rangos
Formulacion Busqueda de clientes 1,2,3
Necesidades del cliente 4,5 ,
Prospeccion  del  cliente 6,7 Likert
objetivo Nunca =1
Aplicacion Evaluacién del 8,9,10 .
. Casi nunca =2
comportamiento del
vendedor Aveces = 3
Conocimiento del producto 11,12,13 Casi siempre = 4
Recursos de presentacion de 14,15
ventas Siempre =5
Evaluacion y control Contacto con el cliente 16,17,18
Calidad atencién 19,20

Fuente: Elaboracion propia.




i—‘ Uucv CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE COMERCIO ELECTRONICO

UNIVERS]DAD
CESAR VALLEJO
N° DIMENSIONES / items Pertinencia® Relevancia? Claridad® Sugerencias
Dimension 1: Eficiencia y flexibilidad Si No Si No Si No
1 Visitas las paginas web para conocer a cerca de productos o X X X
Servicios.
2 Utilizas las paginas web para realizar compras o adquirir algin X X X
servicio.
3 Sera necesario que las empresas cuenten con una pagina web. X X X
4 Utilizas tu correo electrénico. X X X
5 Te llega informacién de productos a tu correo electrénico. X X X
6 Con que frecuencia utilizas el Chat. X X X
7 Recibes informacién de productos por el chat. X X X
Dimensién 2: Compray venta Si No Si No Si No
8 Te ofrecen catalogos de productos. X X X
9 Las caracteristicas de los productos coinciden con la informacion del | X X X
catalogo de la pagina web.
10 | Alrealizar una compra via web recibe su comprobante (boleta, X X X
factura).
11 | Suele responder las encuestas al momento de comprar via web. X X X
Dimensién 3: Nivel de seguridad Si No Si No Si No
12 | Acostumbra usted a comparar los precios encontrados en internet, X X X
antes de realizar su compra.
13 | Las empresas a las que usted acostumbra a comprar por internet le X X X
ofrecen algun descuento..
14 | Crees necesario que la empresa cuente con el servicio de delivery X X X
para realizar la entrega de su producto.
15 | Considera usted necesario que la distribucion del producto X X
comprado por internet debe respetar el tiempo de entrega.
16 | Realizas compras contra entrega via internet. X X X
17 | Has tenido algun percance en la compra contra entrega usando la X X X
pagina web de una empresa.
18 | Utilizas tus tarjetas bancarias para realizar compras por internet. X X X
19 | Consideras confiable comprar con tarjetas en la paginas web. X X X
20 | Obtienes algun beneficio por realizar compras con tus tarjetas via X X X
internet.

Observaciones (precisar si hay suficiencia): ES SUFICIENTE



Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ]

Aplicable después de corregir [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Dra. Mitma Mamani Pilar

DNI: 09368599

Especialidad del validador: Metod6logo
Grado del especialista: Maestro

1Pertinencia:El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimensién especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items
planteados son suficientes para medir la dimension

Tematico
Doctor

No aplicable [ ]

02 de Junio del 2022.

Firma del Experto Informante.



i—‘ Uucv CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE GESTION DE VENTAS

UNIVERS]DAD
CESAR VALLEJO
N° DIMENSIONES / items Pertinencia® Relevancia? Claridad® Sugerencias
Dimensién 1: Formulacién Si No Si No Si No
1 A sentido usted, que el vendedor prioriza su satisfaccion como X X X
cliente, cuando realiza una compra por internet.
2 Al realizar compras por internet, ha sentido que el vendedor le brinda | X X X
un adecuado asesoramiento o servicio.
3 Considera usted importante la forma cémo el vendedor lo trata o X X X
atiende al realizar alguna compra
4 Cree usted necesario qué el vendedor cuente con un registro de X X X
clientes.
5 Cree usted qué es necesario que el vendedor cuente con X X X
capacitacion laboral para su buen desempefio.
6 Ha tenido inconvenientes con las tiendas virtuales cuando ha X X X

realizado compras por internet.

7 Usted ha observado que el vendedor utilice equipos tecnolégicos X X X
para brindarle una adecuada atencién.
Dimensién 2: Aplicacién Si No Si No Si No

8 Consideraria usted necesario que el trabajo del vendedor deba ser X X X
evaluado.

9 En algin momento un vendedor ha tenido un mal comportamiento X X X
con usted.

10 | Considera necesaria la capacitacion de los vendedores. X X X

11 | Se ha encontrado en la situacidn que le ofrecieron una cosa distinta X X X
a la que compré.

12 | Al realizar una compra a observado que el vendedor tiene completo X X X
conocimiento del producto que ofrece.

13 | Através de las redes sociales le facilitan informacion del producto. X X X

14 | En algin momento ha evidenciado de alguna capacitacion o recursos | X X X
para la presentacion de un producto.

15 | A observado alguna nueva estrategia de ventas. X X

Dimensién 3: Evaluacién y control Si No Si No Si No

16 | Cree usted que la atencion del vendedor debe estar de acorde conla | X X X
tecnologia.

17 | Después de realizar una compra, el vendedor ha realizado algun X X X

seguimiento a su venta. Contacto con el cliente.




18 | Le aplicaron alguna encuesta con respecto a la calidad del servicio X
por parte del vendedor.

19 | Cree usted que la calidad de atencién debe ser considerada una X
prioridad para las empresas.

20 | En algan momento respondi6é alguna encuesta con respecto a la X

calidad de atencion.

Observaciones (precisar si hay suficiencia): ES SUFICIENTE

Opinidén de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ]

Apellidos y nombres del juez validador:  Dra. Mitma Mamani Pilar

DNI: 09368599

Especialidad del validador: Metoddlogo Tematico
Grado del especialista: Maestro Doctor

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimensién especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items

planteados son suficientes para medir la dimension

No aplicable [ ]

02 de Junio del 2022.

Firma del Experto Informante.



Anexo 5: Registro de Sunedu de los validadores

2215122,1254

Direccion de Documentacion e

. : Superintendencia Nacional de
PERU | Ministerio de Educacion : Informacién Universitaria y
ﬁ - Educacion Superior Universitaria Registro de Grados y Titulos

REGISTRO NACIONAL DE GRADOS ACADEMICOS Y TITULOS PROFESIONALES

Graduado Grado o Titulo Institucion
BACHILLER EN ECONOMIA
LEIVA TARAZONA, f:""u‘" ""‘;'““"’:i” s UNIVERSIDAD NACIONAL DEL
ARMANDO Maodalidad de estudios: - CALLAO
DNI 433194, PERU
IR Fecha matricula: Sin informacion (***)
Fecha egreso: Sin informacion (***)
MAGISTER EN DOCENCIA UNIVERSITARIA
LEIVA TARAZONA, Fecha de diploma: 05/092014 UNIVERSIDAD PRIVADA CESAR
ARMANDO Modalidad de estudsos: - VALLEJO
DNI 43319433 PERU
Fecha matricula: Sin informacaén (***)
Fecha egreso: S mformacion (***)
LEIVA TARAZONA, ECONOMISTA UNIVERSIDAD NACIONAL DEL
ARMANDO Fecha de diploma: 21/03/16 CALLAO
DNI43319433 Modalidad de estudios: PRESENCIAL PERU
MAESTRO EN PROYECTOS DE INVERSION
LEIVA TARAZONA, f::::.:;‘;‘:'“""’ :i&"fzf:m\, = UNIVERSIDAD NACIONAL DEL
ARMANDO ‘ RE— eia CALLAO
J §
BNEAISER Fecha matricula: 02042014 PERE
Fecha egreso: 18122015
DOCTOR EN GESTION PUBLICA Y
GOBERNABILIDAD
LEIVA TARAZONA, Fecha de diploma: 13/12/21 moe . . =
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO S.A.C.
ARMANDO Modalidad de estudios: PRESENCIAL PERU
DNI 43319433 :
Fecha matricula: 03082018
Fecha egreso: 08082021




22/5/22, 12:39

f"‘i A -
r - Direccion de Documentacion e
I . Superintendencia Nacional de )
ﬁ ﬂ Ministerio de Educacion |, cacisn Superior Universitaria g;::::::ﬁ':g::::;sﬁzmiﬁ

REGISTRO NACIONAL DE GRADOS ACADEMICOS Y TITULOS PROFESIONALES

Graduado Grado o Titulo Institucion
VALES Li‘.l‘_NZALES. :;i’::lﬁ\:j?:;r::fﬂl;rgfjﬂ\ﬂﬂ VESTIDO |..|:"l|"m'|'.i RS:IE_"A!J Nf‘\L'lUNAL D‘.I-_' EDUCACION
JULLA ROSARIO . . s ENRIQUE GUZMAN Y VALLE
DNI 10654909 Fecha de dipboma: ]l‘;.- 03,2001 PERLS
Modalidad de estudios: -
GRADO ACADEMICO DE BACHILLER EN
CIENCIAS DE LA EDUCACIHON
VALES GOMZALES, Fecha de diploma: 05006/ 04 UNIVERSIDAD Nf‘\L'lUNAL DE EDUCACION
JULLA ROSARIO Modalidad de estudios: - ENRIQUE GUZMAN Y VALLE
DNI 10054909 PERLU

Fecha matricula: Sin informacién (***)
Fecha egreso: Sin informacion (***)

MAESTRA EN EDUCACION CON MENCION EN
DOCENCIA Y GESTION EDUCATIVA

VALES GONZALES, Fecha de diploma: 29/1217

JULLA ROSARIO Maodalidad de estudios: PRESENCIAL

DN 10054909

UNIVERSIDAD PRIVADA CESAR VALLEID
PERU

Fecha matricula: 05/01/2007
Fecha egreso: 317122008

DOCTORA EN GESTION PUBLICA Y

GOBERNABILIDAD
VALES GONZALES, Fecha de diploma: 14/02/22 —_— . e
UNIVERSIDAD CESAR VALLEID S A C.
JULIA ROSARIO Modalidad de estudios: PRESENCIAL

DNI 10054909 PERL

Fecha matricula: 03/09/2018
Fecha egreso: 24/08/2021




HTIEZ, D033

',
w

Ministerio de Educacion

Superintendencia Nacional de

Educacion Superior Universitaria

Direccién de Documentacion &
Infermacién Universitaria y
Registro de Grados y Titulos

REGISTRO NACIONAL DE GRADOS ACADEMICOS Y TITULOS PROFESIONALES

Graduado

Grado o Titulo

Instituciin

BACHILLER EN EDUCACION

TECHOLOGLA DEL VESTIDO
MITMA MAMANI, Fiecha de diploma: 09002/1996 UNIVERSIDAD NACIONAL DE EDUCACION ENRIQUE
FILAR Muodalidad de esmudios: - GUZMAN Y VALLE
DI 09368599 PERU
Fecha matricula: Sin informacidn (***)
Fecha egreso: Sin informsacion (**%)
MAGISTER EN CIEMNCIAS DE LA
EDUCACTION
MENCION: EDUCACTON
MITMA MAMANI, TECHOLOGICA UNIVERSIDAD NACIONAL DE EDUCACION ENRIQUE
FILAR Fecha de diploma: 28/10/2010 GUZMAN Y VALLE
DI 09368599 Muodalidad de esmudios: - PERU
Fecha matricula: Sin informacion (***)
Fecha egreso: Sin informaciin (**%)
O TOR EN CIENCIAS DE LA
EDUCACTION
MENCION: EN CIENCLAS DE LA
MITMA MAMANI, EDUCACTON UNIVERSIDAD NACIONAL DE EDUCACION ENRIQUE
FILAR Fecha de diploma: 230811 GUZMAN Y VALLE
NI 09368599 Muodalidad de estudios: PRESENCIAL PERU
Fecha matricula: Sin informacion (***)
Fecha egreso: Sin informaciin (**%)
MITMA MAMANI, u"_E.N('I.'im EN El?l'{'hﬁlnh UNIVERSIDAD NACIONAL DE EDUCACION ENRIQUE
TECHOLOGLA DEL VESTIDO ) ]
FILAR Fecha de diploma: 16/01/97 GUZMAN Y VALLE
DI 09368599 B PERU

Modalidad de esmadios: PRESENCIAL




Anexo 6: Modelo de carta de presentacion a la empresa

POS
GRA
j UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO DOWw

Lima, 31 de mayo de 2022

Carta P. 0604-2022-UCV-EPG-5P

Senor

JANCARLO EMRIQUE GOMEZ MARIN
Gerente Comercial

INVERSIONES AURA PERL 5.A.C.

De mi mayor consideracion:

Es prato dirigirme a wsted, para presentar a JAUREGUI FLORES AUGUSTO WVIRGILNO;
identificado{a) con DMI/CE N* 09916449 y codigo de matricula N* 7002534262; estudiante del
programa de MAESTRIA EM ADMIMISTRACION DE MEGOCIOS - MBA en modalidad
semipresencial del semestre 2022-1 quien, en el marco de su tesis conducente a la abtencion
de su grado de MAESTRO(A), se encuentra desarrollando el trabajo de investigacion (besis)
titulado:

COMERCIHO ELECTROMICO ¥ GESTION DE VENTAS DE LA EMPRESA INVERSIONES AURA PERU
S5.A.C, LIMA 2022,

En este sentido, solicito a su digna persona facilitar el acceso a nuestro(a) estudiante, a fin que
pueda obtener informacidn en la institucidn gue usted representa, siendo nuestrofa)
estudiante quien asume el compromiso de alcanzar a su despacho los resultados de este
estudio, luego de concluir con el desarrollo del trabajo de investigacion (tesis).

Agradeciendo la atencion gue brinde al presente documento, hago propicia la oportunidad
para expresarle los sentimientos de mi mayor consideracidn.

Atentamente,
e . # &
WIBA. Ruth Angélica Chicana Becerra
Coordinadora General de Programas de Posgrado Semipresenciales
Universidad César Vallejo
Somos la universidad de los fly @ o

gue guieren salir adelante.



ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA DE POSGRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS - MBA

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, GRANADOS MAGUINO MAURO AMARU, docente de la ESCUELA DE POSGRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS - MBA de la UNIVERSIDAD CESAR
VALLEJO SAC - LIMA NORTE, asesor de Tesis titulada: "Comercio electrénico y gestion
de ventas de la empresa Inversiones Aura Peri S.A.C., Lima 2022.", cuyo autor es
JAUREGUI FLORES AUGUSTO VIRGILIO, constato que la investigaciéon cumple con el
indice de similitud establecido, y verificable en el reporte de originalidad del programa
Turnitin, el cual ha sido realizado sin filtros, ni exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis cumple con todas las normas para

el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacion aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.

LIMA, 26 de Julio del 2022

Apellidos y Nombres del Asesor: Firma
GRANADOS MAGUINO MAURO AMARU Firmado digitalmente por:
DNI: 06441665 MGRANADOSM el 17-08-
ORCID 0000-0002-5668-0557 202210:12:43

Caodigo documento Trilce: TRI - 0371425
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